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Resumen 
Objetivo: 
De acuerdo con el marco social-económico actual, ligado con el respeto medioambiental, se 
pretende estructurar una posible estrategia de negocio. 
El objetivo es desarrollar una iniciativa que sea capaz de dar respuesta a cuestiones 
relacionadas con la eficiencia energética en viviendas, comunidades de vecinos y pequeños 
comercios así como posibles alternativas referidas al autoconsumo de energía eléctrica en 
España de acuerdo con el marco legal actual. 
Método: 
Se plantea un modelo de empresa basada en "asesoría-consultoría" a definir y desarrollar 
analizando necesidades, costes asociados y beneficios esperados, teniendo en cuenta la 
respuesta a dar a potenciales Clientes a asesorar y convencer mediante el estudio y evolución 
de precios de la energía eléctrica a los consumidores, así como los hábitos más generales de 
los consumidores y tecnología disponible. 
Se estudia hasta qué grado se puede ser más eficiente sin perder "calidad de vida", valorando 
el retorno de la inversión que se pueda plantear en casos de ejemplo a potenciales Clientes, 
tanto si se plantean estrategias de eficiencia energética o de autoconsumo de energía eléctrica. 
Resultados: 
Analiza las necesidades requeridas para la viabilidad de la empresa y así poder hacer realidad 
la iniciativa de negocio planteada: 
Producto, Inversión necesaria, Clientes potenciales, competidores, costes, facturación, 
beneficio esperado y rentabilidad a 5 años. 
Conclusiones: 
Llegado a este punto se concluye que para emprender una iniciativa de negocio de este tipo, 
se requiere de una alta especialización del sector energético encontrando en dicho caso un 
nincho de negocio potencial. 
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1. Prefacio 
De acuerdo con el modelo energético actual, y en relación al crecimiento del coste de la 
energía para los consumidores, es necesario replantear el modelo actual de consumo de 
energía tanto de pequeños comercios, comunidades de vecinos e incluso viviendas. 
El hecho de no disponer de un modelo claro de las necesidades de consumo reales, hace que 
actualmente se abra la posibilidad de un nuevo modelo de negocio, replanteando los pequeños 
consumidores de energía su uso y consumo. 
Es por ello se pretende dar forma a un modelo de empresa basada en "asesoría-consultoría"  
que define tanto su estructura interna como los productos a ofrecer exponiendo: necesidades, 
costes asociados y beneficios esperados, Clientes, productos e inversiones propuestas. 
Se estudia hasta qué grado se puede ser más eficiente sin perder "calidad de vida", valorando 
el retorno de la inversión que se pueda plantear en casos de ejemplo a potenciales Clientes 
para mejorar la forma de utilizar la energía, tanto si se plantean estrategias de eficiencia 
energética o de autoconsumo de energía eléctrica. 
1.1. Origen del proyecto 
Derivado de la incertidumbre que genera actualmente la generación, distribución y finalmente 
consumo de energía eléctrica, hace que se replantee el modelo de de uso, necesidades y 
consumo de energía para pequeños consumidores. 
El hecho de que sean " pequeños " estos consumidores, en ningún caso quiere decir que no 
sean una parte significativa del consumo de energía en España, y el hecho de que haya 
muchos " pequeños " consumidores, hace que para con el Proyecto que se plantea, existan 
muchos clientes potenciales. 
1.2. Motivación 
Derivado de la experiencia lograda hasta la actualidad en el sector energético , trabajando 
específicamente en el campo del transporte y distribución de energía, así como en la 
generación basada en energías renovables, hace que se tenga una visión del sector tanto de 
las necesidades, como los puntos débiles donde incidir con el modelo de negocio planteado por 
parte del emprendedor. 
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1.3. Perfil del emprendedor 
A continuación se expondrá un breve análisis del perfil del emprendedor: 
 
• Compromiso: Grado en que la aventura empresarial del emprendedor es considerada 
como la prioridad número 1, por encima de familia, tiempo, etc. 
• Inmersión total: Capacidad de comprometerse en la aventura empresarial, invirtiendo 
todos los ahorros y reduciendo los ingresos en los primeros años. 
• Creatividad e innovación: Orientación y tendencia hacia la innovación y la creatividad en 
el trabajo y la obtención de satisfacción de ello. 
• Conocimiento del negocio: Grado de conocimiento operativo del negocio que se 
pretende iniciar. 
• Dirección de personas y equipos: Capacidad de liderazgo y de trabajo en equipo de 
forma eficaz y eficiente. 
• Valores: grado de asunción de valores económico - financieros en los que se basa el 
mundo de la empresa: beneficios, plusvalías, propiedad privada, etc. 
• Ética: Asunción de un código de conducta en los negocios basado en una serie de 
consideraciones sobre aspectos como honestidad, transparencia e integridad en las 
relaciones con terceros. 
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JOAN JOSEP SEGURA 
Compromiso 
 
ELEVADO 
Espera que sea su principal fuente de ingresos y dedicación a lo 
largo del tiempo. 
Inmersión total 
 
MEDIO ALTO 
Debido a la poca disposición de capital. 
Creatividad e innovación 
 
ALTO 
Dispone de formación al respecto, y una gran vocación y 
habilidades 
Conocimiento del negocio 
 
ELEVADO 
Conoce ampliamente como se trabaja en el sector de la 
distribución de energía.  
Dirección de personas y 
equipos 
 
MEDIO ALTO 
Dispone de formación en la dirección de equipos de trabajo, 
tiene grandes dotes de liderazgo y se siente cómodo 
ejerciéndolo. 
Valores MEDIO  
No dispone de mucha formación ni experiencia ni en el mundo 
de la gestión de empresas ni en conocimientos económico 
financieros 
Ética ELEVADO 
Tanto en los negocios como el su vida personal se basa en 
valores como la honestidad, la transparencia y la integridad en 
las relaciones con terceros 
 
 
Fig.  1.1. Tabla detalle del Perfil del Emprendedor 
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1.3.1. Evaluación de las capacidades ejecutivas I 
Adoptando una escala de puntuación de 0 a 5, de criterio creciente correspondiendo los valores 
más bajos al menor conocimiento o habilidad: 
 
MARKETING 
Evaluación de estudios de mercado 2 
Planificación de marketing 2 
Política de precios 4 
Gestión comercial y experiencia de ventas 3 
TÉCNICAS 
Planificación y gestión de la producción 4 
Gestión y control de inventarios 4 
Análisis, control y optimización de costes 4 
Gestión y control de la calidad 4 
Compras y subcontratación 4 
FINANCIERAS 
Obtención de autofinanciación 2 
Gestión de tesorería 3 
Gestión de créditos y préstamos 2 
Contabilidad financiera y de costes 3 
Interpretación de Estados Financieros 3 
ADMINISTRATIVAS 
Habilidades para la comunicación 4 
Planificación 4 
Toma de decisiones 4 
Dirección de proyectos 4 
Negociación 3 
Administración de personal 3 
Elaboración de estrategias 4 
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DE RELACIÓN Y 
TRABAJO  
EN EQUIPO 
Liderazgo 3 
Resolución de problemas y conflictos 4 
Trabajo en equipo. Confianza en el equipo 4 
Delegación/asignación de responsabilidades 3 
Creación de un buen clima de trabajo 3 
CONOCIMENTO  
DE LA LEGISLACIÓN 
Legislación mercantil 2 
Legislación contable y fiscal 2 
Legislación laboral 2 
 
 
1.3.2. Evaluación de las capacidades ejecutivas II 
1.3.2.1. ¿Cómo, dónde y cuándo ha surgido la idea de crear la empresa? 
El Emprendedor, después de estar desarrollando trabajos para terceros durante más de diez 
años de trayectoria profesional, decide enmarcado en la oportunidad que siguieren los 
presentes tiempos de cambios el hecho de establecerse por cuenta propia y focalizar sus 
esfuerzos en una nueva etapa profesional. 
Teniendo en cuenta su conocimiento técnico y relaciones profesionales que se mantienen, 
hacen que surja la idea de desarrollar la presente iniciativa profesional. 
1.3.2.2. Objetivos personales que se pretenden alcanzar 
Se considera descrito en el apartado 2.3 “compromiso” de la tabla correspondiente al “perfil del 
emprendedor”. 
1.3.2.3. Aportaciones económicas o de cualquier otro tipo que se pueden hacer a 
nivel personal 
Inicialmente se ha previsto una aportación inicial  a realizar de 24.000€ a realizar por parte del 
emprendedor y un socio estratégico al 50% cada uno. 
Fig.  1.2. Tabla evaluación capacidades ejecutivas 
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Asimismo, en el momento de iniciar la actividad se prevé dejar totalmente la  actual ocupación 
para dedicarle  tiempo al desarrollo de la empresa durante sus primeros años de vida. 
1.4. Cuestiones finales 
Una vez estudiados las puntuaciones de las tablas anteriores, se considera que el 
emprendedor tiene experiencia y capacidades suficientes para enmarcar, arrancar y llevar a 
cabo la presente iniciativa. 
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2. La idea y la oportunidad de negocio 
2.1. La idea 
2.1.1. Definición del producto 
Se pretende poder ofrecer una gama de diferentes servicios (productos) a Particulares, 
Comunidades de Vecinos o incluso Pequeñas Empresas y Comercios que les resulte una 
mejora en el consumo de energía eléctrica propio y por consiguiente un ahorro económico, a 
través del estudio y propuesta de modificaciones de instalaciones existentes para implantarlas 
si el Cliente estuviera de acuerdo. 
2.1.1.1. Características técnicas 
El abanico de servicios a ofrecer puede ser muy variado y dependerá de las necesidades del 
Cliente potencial y la experiencia del técnico en el hecho de exponer un producto u otro. 
Más adelante se exponen con detalle los principales “productos” que se desarrollarán y 
ofrecerán a dichos Clientes de forma estandarizada. 
El precio irá acorde con el tipo de servicio y Cliente, siendo más elevado cuanto mayores 
beneficios se ofrezcan al Cliente. 
La durabilidad de los servicios ofrecidos serán con una perspectiva de entre 5 y 10 años 
dependiendo del servicio ofrecido. 
2.1.2. Necesidad que se pretende cubrir 
Actualmente las necesidades energéticas cada vez son mayores y cada vez más la actividad 
cotidiana para cualquier proceso requiere de una forma u otra de energía eléctrica.  
Ligado a estas necesidades y derivado del desequilibrio existente entre las compañías 
distribuidoras de energía y los pequeños consumidores, se pretende cubrir el hueco existente 
pudiendo asesorar y defender los intereses de estos pequeños consumidores frente a las 
compañías eléctricas y los organismos de control. 
En el mercado existen empresas similares, pero desde esta iniciativa de negocio se pretende 
atacar al futuro Cliente con un hecho diferenciador como es el de la CONFIANZA. 
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2.1.3. Test evaluación de la idea de negocio  
Se utiliza para evaluar la idea el método de David Schincariol, recogido en la tabla siguiente: 
 
Elementos de una pobre idea 
de negocio 
SI PUNTO
S 
Observaciones / Justificación 
Tiene elevados costes fijos 
 -30 Inicialmete no se requieree de 
maquinaria,  taller/almacén de cierto 
tamaño, oficinas… 
Está centrada alrededor de un 
único producto o servicio 
 -10 La gama de producto puede ser tan 
extensa como la capacidad de diseñar 
y vender nos permita 
No tiene posibilidades a largo 
plazo 
 -10 El mercado energético tiene clara 
continuidad de futuro 
Tiene un crecimiento limitado o 
está obsoleta 
 -20 No es un mercado que vaya hacia la 
obsolescencia, evoluciona y se 
desarrolla diariamente 
Requiere mucha experiencia X -30 Requiere de un amplio conocimiento 
del sector y disponer de una 
formación específica 
Tiene un producto o servicio 
que llama la atención de la 
gente 
X 20 Cada vez más la gente está más 
concienciada en adoptar medidas de 
eficiencia energética 
Tiene la posibilidad de repetir 
negocios 
X 20 Es posible dentro de un producto 
enlazar con posibilidades de negocio 
paralelas 
Tiene horario flexible X 10 No está vinculado a un horario o 
estacionalidad, si bien existen épocas 
del año de menor concentración 
(Navidad/Verano) 
Tiene posibilidades inmediatas 
de ingresos 
  20 Bajas, Requiere de crear un buen 
entendimiento inicial con partners 
comerciales  
Llena un nicho que actualmente 
está vacío, mal atendido o tiene 
una necesidad definida 
X 30 Actualmente el nincho que se 
pretende cubrir esta mal atendido y 
existe mucha desconfianza con las 
empresas que suministran energía 
eléctrica 
 
La evaluación por éste método entrega una puntuación de 50 puntos, estando estimado una  
idea Adecuada  la obtención de 41 a 60 puntos. 
Fig.  2.1. Tablas método de David Schincariol 
 
 
 
Proyecto: Estructura y modelo de negocio basado en la aplicación de medidas de eficiencia energética 
Autor: Joan J. Segura Soler      Pág. 15 
2.1.4. Novedades y ventajas comparativas del producto 
El producto en sí no es nuevo, pero sí el enfoque, que pretende aprovecharse de una ventaja 
diferenciadora respecto del mercado de la energía convencional. La ventaja a aprovechar 
será la de acercar a Clientes de compañías eléctricas a un mayor entendimiento de sus 
necesidades energéticas y potencial ahorro económico. 
Se pretende que el Cliente cree un vínculo de confianza con nosotros y pueda confiar que tras 
el estudio que se realice y las propuestas que se le hagan, las tome como ciertas y se las crea, 
apostando por ello a las alternativas que se le planteen. 
2.1.5. ¿Por qué es factible la empresa de negocio que se presenta? 
El consumo de energía eléctrica cada día es mayor y más complejo su forma de facturar y 
gestionar frente a compañías distribuidoras y comercializadoras de energía y frente organismos 
de control y administraciones. 
Se utiliza una tabla de criterios genéricos para evaluar el posible éxito de la futura empresa. 
 
CRITERIOS DE ÉXITO NO ¿? SI 
1 Utilidad del concepto base de la nueva empresa: si el producto que se ofrece sirve para resolver un gran problema o necesidad. 
  
X 
2 Ventaja comparativa: nivel de diferenciación del producto 
respecto a la competencia. 
  
X 
3 Evaluación del mercado potencial. 
  
X 
4 Vulnerabilidad del mercado: posibilidad de que el mercado pueda desaparecer de golpe X 
  
5 Posibilidades de crecimiento de la empresa: por encontrarse en 
un mercado grande, creciente o con tecnología muy fértil 
  
X 
6 Posibilidad de la imitación o copia del concepto 
  
X 
7 Necesidades financieras: si la empresa requiere fuertes inversiones X 
  
8 Disponibilidad de recursos financieros: equilibrio entre recursos propios y externos. X 
  
9 Rentabilidad prevista de la nueva empresa 
 
X 
 
10 Dominio de la tecnología: conocimientos técnicos sobre cómo producir y distribuir 
  
X 
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CRITERIOS DE ÉXITO NO ¿? SI 
11 Posibilidad de protección: perspectivas de conseguir patentes y homologaciones X 
  
12 Grado de terminación del producto: tiempo necesario para poner 
el producto en venta 
 
X 
 
13 Posibilidad de ofrecer productos y servicios complementarios 
  
X 
14 Trabas administrativas al nacimiento y desarrollo X 
  
15 Test comercial del producto o servicio 
 
X 
 
16 Requisitos legales: capacidad de obtener permisos, satisfacer 
cargas sociales, y requisitos medioambientales. 
  
X 
17 Oportunidad del momento. 
  
X 
18 Adecuación entre las exigencias del negocio y actitudes de los 
emprendedores 
  
X 
19 Experiencia del equipo emprendedor 
  
X 
20 
Posibilidad de mantener la propiedad y la independencia: es 
peor si el sector está dominado por grandes empresas o 
multinacionales. 
  
X 
21 Compromiso personal adquirido por el equipo de 
emprendedores 
 
X 
 
22 Validez de los socios y/o colaboradores. 
  
X 
23 Posibilidades de salida en caso de fracaso (barreras de salida): 
opciones de recuperar algo de la inversión. 
  
X 
24 Posibilidades de salida en caso de éxito (barreras de salida) 
  
X 
 
 
Del análisis de los criterios de éxito realizados anteriormente se concluye que el plan de 
negocio que se presenta tiene notables posibilidades de éxito y razones suficientes para 
llevarse a cabo.  
Si bien la oportunidad de negocio no presenta una revolución a gran escala en su sector, sí se 
basa en una diferenciación y ventaja competitiva en el producto presentado que será bien 
acogida por el mercado. Se aprovechará la formación y experiencia del emprendedor en el 
Fig.  2.2. Tablas evaluación de éxito 
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sector y la gestión de la empresa y se incorporarán al negocio los medios personales y 
herramientas para dotar al proyecto del know-how técnico necesario. El tipo de Cliente a que va 
orientado el producto asegura la perdurabilidad del mercado en el tiempo, lo que dota de 
estabilidad futura el proyecto. Además se puede ir ampliando la gama de productos de acuerdo 
con las necesidades del mercado y la marcha de la empresa para complementar la oferta.  
Las barreras de entrada son grandes considerándose dicha barrera la necesidad de conocer en 
profundidad el sector de la energía eléctrica. Las barreras de salida no se consideran un 
problema estratégico para emprender este proyecto empresarial. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Pág. 18   Memoria 
 
2.2. Construcción de la matriz DAFO 
Una vez realizados los análisis correspondientes que se exponen más adelante, se justifica la 
presentación de las conclusiones obtenidas en él, junto con las propias del análisis interno de la 
empresa considerando los recursos disponibles. La mejor forma de presentar dicho resumen 
analítico es mediante la Matriz DAFO. 
 
Análisis de Factores Externos e Internos 
FA
CT
O
RE
S 
PO
SI
TI
VO
S 
FACTORES INTERNOS 
FA
CT
O
RE
S 
NE
G
AT
IV
O
S 
FORTALEZAS 
• Innovación  
• Formación del 
emprendedor 
• Diferenciación 
• Confianza 
• Responsabilidad 
medioambiental. 
• Poca dependencia de 
proveedores. 
• Inversión inicial moderada. 
DEBILIDADES 
• Financiación.   Dependencia 
de inversión externa. 
• Empresa de nueva  
creación, desconocida a la 
sociedad y el mercado. 
• Dependencia de red de  
contactos con el mercado, 
proveedor y distribuidor. 
• Carencia de marca. 
OPORTUNIDADES 
• Mercado estable  
• Segmento clase media-alta 
(poca influencia en la 
crisis) 
• Mercado global. 
• Estimular la economía y 
creación de nuevos 
puestos de trabajo. 
AMENAZAS 
• Dominancia del mercado 
por grandes empresas 
• Madurez del mercado. 
• Copia y replicas. 
• Situación económica y 
social. 
FACTORES EXTERNOS 
Fig.  2.3. Tabla DAFO 
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2.3. Ventajas competitivas, recursos y estrategia 
2.3.1. Cuadro de las ventajas competitivas 
Estudiado el mercado existente relacionado con la energía y la eficiencia energética, se analiza 
que ventajas competitivas puede tener la idea que se presenta. 
Se considera que de forma amplia se dispone respecto al mercado existente capacidad de 
diferenciación de forma importante al respecto de obtener un producto innovador y que 
suponga un ahorro energético y económico a la vez. 
Asimismo, se considera que respecto a precios y segmento de mercado nuestro ámbito está 
más limitado, siendo el margen de mercado inicialmente a ofrecer producto a viviendas, 
comunidades de vecinos y pequeñas y medianas empresas y existirán dentro de unos 
márgenes que productos similares ofrecen. 
Nuestras ventajas genéricas son el poder ofrecer un producto diferenciado a un precio de 
mercado. 
 
Ámbito 
competitivo 
Amplio 
Doble funcionalidad 
eficiencia energética y 
ahorro económico 
Reducción de 
consumo y coste 
moderado 
Reducido Segmentación  de precios 
Segmentación de 
mercado 
  Coste Diferenciación 
  Ventajas genéricas 
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2.3.2. Cuadro de los recursos críticos, disponibles y diferenciados 
A continuación se exponen brevemente los recursos principales de que dispondrán. 
 
CRÍTICOS Socio Financiero 
DISPONIBLES 
Emprendedor que lleva estudiando el mercado energético 
Español desde hace más de diez años. 
Capital inicial acordado 
DIFERENCIADOS 
Gestión cercana y de confianza con el Cliente 
Ahorro energético y reducción de costes de procesos 
 
2.3.3. Estrategia 
2.3.3.1. Productos y servicios 
La estrategia propuesta es la de diferenciación respecto a empresas comercializadoras de 
energía. Se pretende aportar confianza al cliente mostrando una independencia empresarial 
respecto a las empresas que controlan la comercialización y venta de energía.  
Nuestros productos son ajustados y procuraran adaptarse a las necesidades de cada Cliente. 
La voluntad en mantener una estrategia de que gane el cliente con nuestro producto ofrecido 
en términos económicos y energéticos y asimismo nos procure un beneficio a la empresa. 
Se desea modificar la mentalidad en el sector energético mostrando que hay empresas 
diferentes que procuran lo mejor para el consumidor dándole prioridad en sus propios objetivos. 
2.3.3.2. Clientes y mercados 
En cuanto al mercado se realizará una “estrategia de nicho”, ya que básicamente  interesa un 
sector en concreto del mercado energético. En ese sector se encuentran  viviendas, 
comunidades de vecinos así como pequeñas y medianas empresas. 
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Dentro de dichos potenciales clientes, se promoverán todos los esfuerzos a los referidos 
clientes situados en una clase social media-alta ya que dispondrán seguramente de más 
recursos y necesidades energéticas a cubrir. 
Se realizará análisis de los datos disponibles así como se realizará una segmentación de la 
población potencial en función de diversos criterios, para determinar quiénes serán nuestros 
potenciales clientes: 
 
- Criterios geográficos 
- Criterios demográficos y socioeconómicos 
- Criterios psicográficos 
- Criterios de conducta 
Hay que tener en cuenta que el modelo de negocio propuesto es perdurable en el tiempo ya 
que cada día las necesidades y vínculos energéticos para el desarrollo de la vida cotidiana y 
actividades diversas es mayor por el conjunto de la población. 
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2.3.3.3. Competencias clave.  
 
CO
M
PE
TE
NC
IA
S 
IN
NO
VA
DO
RA
S 
Innovaciones 
técnicas 
Producto 
Es piedra angular de la propuesta 
de valor. El estudio de las 
necesidades de nuestros Clientes 
y sus soluciones son las que 
conformaran cada unidad de 
producto.  
Innovación en 
funcionalidad de 
producto 
Ahorro energético 
y económico 
El producto satisface la 
necesidad de reducir un coste al 
mismo tiempo que hace que el 
Cliente consuma menos energía 
sin reducir sus necesidades. 
Innovación en la 
estructura 
organizativa 
Localización 
Podemos innovar en la estructura 
organizativa, ya que la 
localización física respecto a 
nuestro cliente no es una barrera, 
existe la posibilidad de ubicarse 
en diferentes lugares sin 
problemas. 
CO
M
PE
TE
NC
IA
S 
ES
TR
AT
ÉG
IC
AS
 
Imagen Buena 
Se procura ofrecer una imagen 
de confianza al Cliente. 
Innovaciones en la 
función de 
marketing 
Personalizado a 
las necesidades 
de cada Cliente 
Nuestros clientes sabrán que 
nuestros productos son únicos 
para cada uno ajustándose a sus 
necesidades específicas. 
Partiendo de una solución 
genérica, se adaptará a cada 
necesidad. 
Proceso Producción 
Materia Prima 
conocimiento 
Principalmente nuestro producto 
está formado principalmente por 
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el conocimiento y experiencia en 
el sector. 
Barreras de entrada Económicas 
Inversión para el establecimiento 
y arranque del negocio. 
Conocimiento del sector. 
Barreras de salida 
En un principio no 
hay ninguna 
 
Monopolios 
Naturales 
 
A día de hoy el sector eléctrico 
está liberalizado 
Mercado maduro Si 
Existen numerosos competidores 
que ofrecen productos que 
cumplen con alguno de nuestras 
características. 
Contactos y 
relaciones 
Se disponen 
Motivado de experiencias 
anteriores y relaciones 
profesionales  que previamente 
existen. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fig.  2.4. Tabla Competencias Clave 
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3. Decisiones a largo plazo 
3.1. Selección de la forma jurídica 
La forma jurídica es la primera decisión a tomar para la constitución la empresa.  
En primer lugar puntualizar que será una empresa de titularidad privada, es decir, el capital 
constituyente será de origen privado.  
Esta empresa privada será una sociedad mercantil de titularidad colectiva, ya que el capital 
constituyente será aportado por más de una persona. 
La forma jurídica elegida para la constitución de la empresa es la de sociedad de 
responsabilidad limitada (SL), que es la que mejor se ajusta a esta “pequeña empresa” de 
limitado capital social y número de socios.  
Desde el punto de vista de estrategia a largo plazo los beneficios son: 
 
- Menor capital social de constitución. Aunque se deba desembolsarse al 100% en 
su constitución, son sólo 3.000 euros. 
- La responsabilidad de los socios está limitada al capital aportado. Al no 
responder con sus bienes personales a las deudas de la sociedad la implicación de 
los socios se ve menos comprometida. 
- Mejora del control y de la estabilidad de la empresa. Al tener los socios existentes 
derecho preferente sobre las participaciones, se reducen las posibilidades de 
negociar con ellas y que entre en el capital de la empresa asociados con intereses 
distintos a los de su creación.  
- Menor coste administrativo para la celebración de juntas. Se requiere de una 
sola convocatoria. 
- Gestión de gobierno. Permite la existencia de más de dos administradores 
mancomunados lo que permite que todos los socios estén legalmente habilitados por 
igual en la toma de decisiones. 
La aportación inicial del capital social para la constitución de la empresa será realizada a partes 
iguales por los emprendedores. Las participaciones sociales tendrán un valor de 50 euros, de 
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forma que en el momento de la constitución de la empresa ante notario, cada uno de los 
emprendedores (en adelante socios) aportará la parte proporcional, disponiendo así del 
numero equitativo de participaciones sociales cada uno. 
3.1.1. Proceso de constitución y costes derivados  
A continuación se enumeran las actividades principales y necesarias para poder constituir la 
sociedad. 
1º Registrar el nombre de la empresa (Registro Mercantil Central) 
Certificado negativo de denominación social (que el nombre elegido de la empresa no coincide 
con el de ninguna otra sociedad ya existente).  
• Coste >   Registro 20 € + Gestión 55 € = 75 € 
• Tiempo de gestión >  1 semana (se recibe una carta certificada) 
2º Redacción de los Estatutos Sociales 
Los socios deberán redactar los Estatutos Sociales (se recomienda delegar esta tarea en un 
abogado o encargarlo directamente a la notaría), es decir, el conjunto de normas que regirán la 
empresa y que se incorporarán posteriormente a la escritura pública de la constitución.  
• Coste >   Honorarios = 350 € 
• Tiempo de gestión >  1 semana 
 3º Abrir una cuenta bancaria a nombre de la empresa y hacer las aportaciones de los socios 
Una vez obtenido el certificado, se abre la cuenta bancaria a nombre de la empresa que va a 
constituir e ingresar el Capital Mínimo Inicial, es decir, 3.000,06 euros, de forma íntegra. El 
banco emitirá un certificado de dicho ingreso que posteriormente habrá de presentar en la 
notaría. 
• Coste >   Costes bancarios  = 100 € + Aportación de socios = 3.000 € 
• Tiempo de gestión >  2 días               
4º Escritura pública de la constitución 
Con los estatutos redactados, el certificado bancario, se procede a la firma de la escritura 
pública de la constitución de la sociedad por parte de todos los socios se realiza ante notario 
• Coste >   Honorarios   = 300 € 
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• Tiempo de gestión >  1 semana 
5º Liquidación del Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales 
El Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos Jurídicos Documentados es un tributo 
que grava la constitución de la sociedad y que se debe que liquidar en las oficinas de Hacienda 
de la Comunidad en un plazo de 30 días desde el otorgamiento de la escritura. Su importe 
asciende al 1% del capital social. 
• Coste >   Gastos de gestión  = 100 € 
Impuesto 1% del capital 3.000 € = 30 € 
• Tiempo de gestión >  3 días 
 
6º Trámites en Hacienda: Obtención del NIF (provisional), alta en el IAE, declaración censal 
a) Obtención del Número de Identificación Fiscal (provisional por 6 meses) 
B) Alta en el Impuesto de Actividades Económicas (IAE, obtención epígrafe actividad).  
c) Declaración censal (IVA) para inicio de actividad. 
• Coste >   Gastos de gestión  = 150 € 
• Tiempo de gestión >  1 semana 
7º Inscripción en el Registro Mercantil, legalización y sellado de de libros 
La sociedad ha de inscribirse en el Registro Mercantil de la provincia en la que se ha fijado su 
domicilio social. Para ello, tiene un plazo de dos meses desde la obtención de la escritura de la 
constitución. 
 
• Coste >   Gastos de gestión  = 75 € 
 Libros = 50 € 
Registro + legalización = 150 € 
• Tiempo de gestión >  1 semana 
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8º Obtención del N.I.F. definitivo 
Una vez completados los pasos anteriores, y como última acción, deberá dirigirse nuevamente 
a Hacienda para canjear la tarjeta provisional de N.I.F. por la definitiva, una vez se haya inscrito 
efectivamente la constitución de la sociedad. 
• Coste >   Gastos de gestión  = 75 € 
• Tiempo de gestión >  1 semana 
 
Superados estos trámites, la creación de la Sociedad Limitada ya es efectiva. Sin embargo, 
para que ésta pueda iniciar su actividad, será necesario que se completen una serie de 
obligaciones con la Seguridad Social y el Ayuntamiento de la localidad donde definitivamente 
quede fijada la dirección social de la empresa, tales como el alta en el Régimen Especial de 
Trabajadores Autónomos, la solicitud del número de patronal en caso de ir a contratar 
trabajadores o solicitud de la Licencia de Apertura. 
9º Inscripción en la cámara de comercio 
Para las diferentes actividades comerciales, es imprescindible estar inscrito en la cámara de 
comercio de la provincia a la cual se pertenece. En el presente caso aun no siendo 
imprescindible, se inscribirá la empresa. Además es necesario el registro de firmas para la 
certificación de documentos. 
• Coste >   Gastos de gestión  = 625 € 
• Tiempo de gestión >  1 semana 
 
3.1.2. Seguros 
Toda empresa, y dada la actividad, necesita tener bien cubierto el apartado que hace 
referencia a los seguros teniendo que contratar algunos de ellos obligatoriamente. 
Por ello se contratará los seguros más apropiados respecto a nuestra actividad siendo 
inicialmente el siguiente: 
• PÓLIZA DE RESPONSABILIDAD CIVIL 
A continuación enumeraremos las principales características y el alcance de esta 
póliza a contratar: 
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• PÓLIZA DE RESPONSABILIDAD CIVIL 
• Responsabilidad Civil de la Empresa 
• Responsabilidad Civil por accidente de trabajo 
• Responsabilidad Civil por servicios prestados 
• Responsabilidad Civil de Explotación 
• Gastos de defensas y fianzas 
• Responsabilidad de Directivos y Consejeros 
 
3.1.3. Elección del nombre y logotipo. Marca 
3.1.3.1. Nombre de la empresa 
Para decidir la denominación se ha establecido un brainstorming sobre las diferentes 
posibilidades de definir un nombre que rápidamente asocie el producto que se quiere 
ofrecer. 
La opción que finalmente se ha escogido ha sido denominar a la empresa: RST 
Respuestas y Soluciones Técnicas, ya que poniendo el nombre del producto a ofrecer, 
al cliente rápidamente clasificará y sabrá a lo que se dedica la empresa y lo que 
ofrecemos y las letras RST, asimismo es la denominación de las fases del sistema 
eléctrico trifásico. 
3.1.3.2. Diseño del logotipo 
El logotipo está formado por la mostrada de inscripción.  
Inscripción: escriben las palabras “RST Respuestas y Soluciones Técnicas”, utilizando el tipo 
de letra Franklin Gothic Book. Este tipo de letra transfiere una percepción de equilibrio y 
serenidad, de ahí un motivo principal de su elección. El color elegido es el indicado a 
continuación según distintos códigos de representación: 
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- Código RGB decimal: 152, 72, 6 
- Código RGB hexadecimal: #984806 
- Código HSL: 27, 92, 31 
- Código Pantone: Solid Coated 1535C (el más cercano,   
no exacto). 
 
 
 
R        RESPUESTAS Y  
S           SOLUCIONES        
T                TÉCNICAS 
Dibujo: el símbolo gráfico de la empresa son las siglas RST que se mostraba anteriormente en 
el logotipo. 
Los colores que identifican las siglas son los mismos que refieren al texto mostrado 
anteriormente. 
 Nota: en el caso de no ser aceptado en el registro mercantil dicha denominación social o nombre comercial por 
considerarse alguna objeción, se dispone de un nombre alternativo como segunda opción. Para esta denominación 
comercial alternativa se buscará una estrategia de imagen apropiada, pero que conservará el logotipo de juego de 
tres siglas como signo distintivo. 
3.2. Localización de la empresa  
Para la localización de la empresa diferentes requisitos o factores pueden ser tenidos en 
cuenta, unos a un más alto nivel, considerando la situación social, cultural, legislativa, etc., 
son los factores país. Otros son más específicos relativos al entorno más cercano de la 
empresa, a su actividad diaria y cómo se desarrolla, son los factores locales.   De todos 
ellos depende la localización de la empresa.  
 
En cuanto a los factores país analizadas las circunstancias del entorno social en que se 
ubica el emprendedor, la provincia de Barcelona, se han considerado que: 
 
- Desde un punto de vista legislativo y fiscal, se considera un buen momento para la 
contratación de personal si se requiere, aunque sea de forma intermitente, ya que se 
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favorece e incentiva con medidas ciertos tipos de contratación, así como las 
condiciones de despido, de modo que no se conviertan en barreras de salida. 
- Considerando el clima social y la seguridad ciudadana, a pesar de estar en una 
situación económicamente deprimida, no se han producido circunstancias en la 
sociedad que den a pensar en una estabilidad que provoque un posible perjuicio a la 
actividad económica industrial. Es más, el papel de los emprendedores que se 
deciden a iniciar aventuras empresariales en el territorio está especialmente bien 
considerado a nivel social, pues su labor repercute positivamente en la sociedad. 
- La situación laboral del país y la región, con unos índices de desempleo altos, 
asegura la existencia de mano de obra tanto cualificada como no cualificada si se 
requiere. La mayor existencia de demanda que de oferta ha contribuido a la 
reducción del coste salarial, lo que es una ventaja para el emprendedor. 
- Desde el punto de vista energético y ambiental, la actividad que se va a desarrollar 
no requiere de consumos elevados por un lado, ni va a generar elevadas cantidades 
de residuos, ni de características especiales, por lo que no se han de contemplar 
medidas extraordinarias para su localización en el territorio. 
- Finalmente, considerando el factor mercado, no se requiere implantar la actividad 
próxima al cliente, ya que el producto es un producto de tipo “global” tanto a nivel 
comercial como de distribución. 
Los factores locales son aquellos que nos ayudan a tomar una decisión en cuanto a la 
ubicación de nuestra actividad con relación a su entorno más cercano. En este caso se 
localizará la empresa teniendo en cuenta los recursos materiales, humanos y logísticos 
disponibles en su entorno.  
Factores principales de localización serán: 
- La proximidad al origen de sus potenciales Clientes. 
- Una buena red de comunicaciones viarias y ferroviarias. 
- Una buena red de telecomunicaciones. 
- Emplazamiento en la región de domicilio habitual de los emprendedores. 
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Factores secundarios: 
- La proximidad de empresas del sector.
- La proximidad de organizaciones y gremios sectoriales.
- Buena red de comunicaciones aérea y portuaria.
Con el ánimo de cumplir con los requisitos planteados por los factores principales, y dentro del 
entorno cercano y conocido por los emprendedores, se ha pensado en analizar un enclave 
situado en la ciudad de Barcelona, 
asociando el número de viviendas construidas
Estadísticamente Barcelona es la 
Cataluña. 
 Familiares 
principales
 
Barcelona 2.168.607
Girona 292.054
Lleida 171.180
Tarragona 313.103
 
 
De forma gráfica el total de viviendas se distribuye:
 
Fuente: 
VIVIENDAS CONSTRUIDAS POR PROVINCIA
 
 
 
 
donde existe un importante número de Clientes potenciales
. 
provincia con mayor número de habitantes y viviendas de 
 
Familiares no principales 
secundarias vacías otros 
 151.335 283.155 434.490
 141.700 55.460 197.160
 36.496 37.165 73.661
 140.549 72.577 213.126
 
Fig.  3.1. Tabla número de viviendas construidas por provincia
Fuente: Idescat, a partir del Censo de población y viviendas del INE
 
 
Fig.  3.2. Grafica de viviendas construidas por provincia
Idescat, a partir del Censo de población y viviendas del INE
 
 
 
 Memoria 
 
Total 
 
2.603.097 
 
489.214 
 
244.841 
 
526.229 
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Desglosado por Comarcas: 
 
 
Familiares 
principales
 
Cataluña 
Área Metropolitana 
Comarcas Gerona 
Camp de Tarragona 
Terres de l'Ebre 
Ponent 
Comarcas Centrales 
Alt Pirineu i Aran 
Penedès 
 
 
Como se puede comprobar el grueso de viviendas existentes susceptibles por 
potenciales clientes se concentran en Barcelona.
 
VIVIENDAS CONSTRUIDAS POR 
 
 
Familiares no principales
secundarias vacías otros
2.944.944 470.081 448.356 918.437
1.878.818 111.595 224.181 335.776
286.095 132.568 53.717 186.285
201.578 84.779 42.266 127.045
71.786 17.740 20.276 38.016
140.707 15.001 28.522 43.523
150.960 16.571 33.887 50.458
31.063 28.502 8.683 37.185
183.935 63.324 36.825 100.149
 
 
Fig.  3.3. Tabla número de viviendas construidas por comarca
Fuente: Idescat, a partir del Censo de población y viviendas del INE
 
 
Fig.  3.4. Grafica de viviendas construidas por comarca
Fuente: Idescat, a partir del Censo de población y viviendas del INE
 
 
COMARCAS Y ÁREA METROPOLITANA
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Total 
 
 3.863.381 
 
2.214.594 
 
472.380 
 
328.623 
 
109.802 
 
184.230 
 
201.418 
 
68.248 
 
284.084 
tanto de 
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En cuanto a las infraestructuras de comunicación se refiere, el Barcelona se encuentra muy 
bien comunicada por carretera, el principal medio que requerirá la empresa. Asimismo y 
extrapolado a potenciales necesidades dispone de red de ferrocarril convencional y de alta 
velocidad y aeropuerto internacional. 
En la capital de provincia, Barcelona, se encuentran amplias comunicaciones, ferroviarias, 
marítimas y aéreas. 
 
3.3. Ubicación del puesto de trabajo 
 
Otra de las decisiones estratégicas a medio-largo plazo es la de realizar un estudio donde 
ubicar el puesto de trabajo. Hasta la actualidad el análisis se centraba en el estudio de si 
arrendar o comprar un espacio donde poderse “establecer”. Llegado este punto y en línea 
de la evolución existente de movilidad, se plantea estudiar la opción de trabajar desde un 
espacio “coworking”. 
 
A día de hoy la movilidad es la clave de muchas actividades y el hecho de tener focalizada 
una “base” pero estar en constante movimiento, hace que ésta deba ser lo más económica 
posible. 
 
3.3.1. Coworking la alternativa a Alquiler o comprar 
 
Inicialmente está previsto utilizar la fórmula de gestión de oficinas compartidas llamada 
"coworking", esta opción da la posibilidad de establecer un centro de trabajo completo a un 
coste muy reducido. 
 
El coworking (en castellano “cotrabajo”, trabajo cooperativo o trabajo en cooperación) es una 
forma de trabajo que permite a profesionales independientes, emprendedores, y pymes de 
diferentes sectores, compartir un mismo espacio de trabajo, tanto físico como virtual, para 
desarrollar sus proyectos profesionales de manera independiente, a la vez que fomentan 
potencialmente el desarrollar proyectos conjuntos. El neologismo «cotrabajo» es la 
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traducción al castellano del término coworking, pero el uso directo del anglicismo es casi 
más aceptado que el propio término «cotrabajo». 
 
El coworking permitirá compartir oficina y equipamientos, y constituirá una propuesta más 
elaborada que los de los llamados «cibercafés», entornos en los que también se cuenta con 
conexión a Internet y desde el cual, si es preciso, también se trabajará. 
 
El trabajo cooperativo fomenta las relaciones estables entre profesionales de diferentes 
sectores que pueden desembocar en relaciones cliente-proveedor. En todo caso es 
frecuente que se genere un sentimiento de pertenencia a una comunidad, más allá de las 
vinculaciones efectivas, entre los trabajadores que frecuentan los espacios de coworking. 
 
Los centros de trabajo cooperativo, proporcionan, generalmente, un escritorio individual, 
acceso a internet y otros servicios. 
 
Con decenas de espacios situados en países como Estados Unidos, Reino Unido, Francia, 
España, Alemania, Australia, Argentina, México, entre otros, este tipo de lugares es utilizado 
por profesionales nómadas que viajan por todo el mundo y llevan con si solo ordenadores 
portátiles en apoyo de su labor cotidiana. Sin embargo, el carácter flexible y práctico de este 
tipo de espacios, permite a muchos profesionales establecer un lugar permanente de 
trabajo, sin ataduras asociadas a contratos por servicios y suministros, donde la 
permanencia mínima puede cambiarse con facilidad. 
 
Ligado a este concepto de permanencia dentro de un espacio coworking, es importante 
resaltar el factor geográfico, el cual juega un papel muy importante aunque no definitivo para 
la elección del espacio más apropiado. El ahorro de tiempo en transporte y el coste 
asociado, son beneficios que el coworking acerca a los usuarios de la zona en la que se 
encuentra localizado el propio espacio. 
 
El trabajo cooperativo ofrece una solución para el problema de aislamiento que supone para 
muchos trabajadores independientes, o incluso microempresas, la experiencia del trabajo en 
casa. 
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Así pues está previsto contratar un espacio en:
 
 
 
 
 
Coworking Sarria (detalles): 
Un Espacio completamente nuevo y adaptado a todo tipo de profesionales que requieran un 
lugar de trabajo sin aglomeraciones ni ruido. Un sitio muy íntimo, sólo para cuatro personas, 
por lo que se puede tener completa tranquilidad. Un espacio con mucha luz natural, cómodo 
y acogedor. Equipado con todo lo necesario para que puedas realizar tu actividad 
profesional con total tranquilidad.
 
Ubicado en el Barrio de Sarrià con estación de ferrocarril
 
Servicios que ofrece el espacio:  
 
- Mesa de trabajo propia con lámpara de mesa
- Espacio destinado para resguardo de material y papelería
- Sala de reuniones, proyector
- Impresora, Fax, Scanner
- Espacio de cocina con nevera, microondas y cafetera.
- Aire acondicionado Frío / Calor
 
Horario disponible: Lunes a viernes 8
Coste: 140€ +IVA 
Fig.  3.5. 
 
 
 
 
 a dos calles y líneas de buses
 y silla ergonómica 
 
 
, Internet WiFi, alta velocidad 
 
 
-19h 
Información gráfica del espacio coworking elegido 
Fuente: CWS Sarrià 
 
 
 Memoria 
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4. Plan de Operaciones. Estrategia de negocio 
4.1. Objetivo 
Se pretende desarrollar y describir el marco y las acciones necesarias para valorar y poder 
llevar a cabo la iniciativa de negocio que de acuerdo con el marco socio - económico actual 
y ligado con el respeto medioambiental sea capaz de dar respuesta a necesidades 
existentes relacionadas con el eficiencia energética en viviendas, comunidades de vecinos y 
pequeños comercios así como posibles alternativas referidas al autoconsumo de energía 
eléctrica. 
 
4.2. Alcance del Plan de Operaciones 
En el presente documento se estudiarán los aspectos principales a valorar en la iniciativa del 
modelo de negocio. Siendo estos: Necesidades existentes – Demanda: Producto ofrecer. 
 
4.3. Descripción Servicio a ofrecer. Necesidades existentes 
A día de hoy cada vez más la población esta concienciada del uso más racional de la energía 
que se consume. Asimismo el incremento del coste de la energía año tras año, hace que surja 
de dichas necesidades, y ligado a un avance tecnológico cada día mayor, una nueva 
oportunidad de negocio. 
De cara a entender el proceso que se prevé llevar a cabo, el cual es responsable de enmarcar 
la actividad, se estructurará el modelo de negocio de acuerdo con el siguiente diagrama. 
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Fig.  4.1. Diagrama de necesidades 
 
 
 Memoria 
 
– Demandas Potenciales 
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Como se comprueba finalmente el objetivo que se persigue es dotar al Cliente como mínimo de 
los mismos servicios energéticos que dispone actualmente pero de una forma más eficiente y 
al mismo tiempo más económica. 
Ligado a lo que se pretende exponer, se ejemplificará un caso real. 
 
4.3.1. Caso I: Solicitud de estudio de cómo reducir el coste de energía eléctrica 
en una empresa (caso real). 
Una empresa tiene contratada la siguiente potencia en media tensión: 
 
POTENCIA 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 
kW 344 344 344 344 344 451 
€/kW 39,13943 19,58665 14,3342 14,334178 14,334178 6,540177 
€ 13.463,96 6.737,81 4.930,96 4.930,96 4.930,96 2.949,62 
35% 18% 13% 13% 13% 8% 
 
Como se puede ver es una tarifa a seis periodos los cuales se diferencian el sexto periodo con 
una potencia de 344kW y 451kW. Ahora bien, realmente es necesaria tener dicha potencia 
contratada? 
Para ello si se contrasta dicha potencia contratada con la realmente utilizada, mediante un 
analizador de consumos, se podrá comprobar estudiar si existe diferencia. 
En el caso que nos atañe, se comprueba como realimente sí existe diferencia y se verifica que 
el máximo pico de potencia se produce a 180kW, resultando ello una causa más que justificada 
el estudiar qué potenciales acciones pueden ser necesarias para mejorar la situación. 
Llegado a este punto se realiza la siguiente hipótesis: Si se reduce la potencia de 344kW a 
270kW (que seguro que cubrirá las necesidades del cliente) que ahorro supondrá? 
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Teniendo en cuenta precios y tarifas reales: 
 
POTENCIA 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 
270 270 270 270 270 451 
39,139427 19,586654 14,334178 14,334178 14,334178 6,540177 
10.567,65 5.288,40 3.870,23 3.870,23 3.870,23 2.949,62 
35% 17% 13% 13% 13% 10% 
 
Se puede llegar a una primera conclusión (provisional) de que el ahorro que se podría suceder 
para el cliente es de: 
 
Total año 
344kW 
Total año 
270kW 
AHORRO MENSUAL 
   
   
37.944,26 30.416,35 627,33 
 
Es decir, un potencial cliente en la presente situación, con la intervención y asesoramiento de 
RST sería capaz de reducir su coste en energía eléctrica en más de 7.500€/año. 
4.4. Productos a ofrecer. Servicio de consultoría/asesoría 
Dentro de este punto se presentará de forma esquemática el contenido de cada propuesta de 
servicio que RST es capaz de ofrecer. 
El producto a ofrecer a los Clientes se estructurará en paquetes ligados y/o vinculados los 
cuales irán desde: 
• Revisión documental – contractual. 
• Implantación de medidas de Eficiencia Energética en PYME y viviendas. 
• Análisis de Autoconsumo en viviendas unifamiliares. 
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4.4.1. Producto I. Potencia contratada y consumo de energía 
Revisión del contrato y consumo de energía 
Estudio del contrato y tarifa contratada con la compañía de Suministro de Energía. 
Analizador de consumo. 
Propuesta de mejora contractual. 
Ahorro  económico i energético previsto. 
Resumen de resultados. 
Tramitación y gestiones. 
Coste - Honorarios*  
*Dicho coste en el presente documento se estudiara un valor medio puesto que dependiendo de cada caso podrá 
variar (no es lo mismo una vivienda que un local por ejemplo) 
A nivel orientativo, como ya se ha expuesto existe un importante número de viviendas en 
Barcelona y su área metropolitana, cada una de ellas es susceptible de revisión de su contrato 
actual con la compañía de energía para la obtención de una mejora contractual. 
 
 Familiares 
principales 
Familiares no principales 
Total 
 
secundarias vacías otros 
Cataluña 2.944.944 470.081 448.356 918.437 3.863.381 
Área Metropolitana 1.878.818 111.595 224.181 335.776 2.214.594 
 
 
A nivel operacional se prevé poder atacar dichos Cliente no de forma individual sino de forma 
agrupada. 
Se procurará poder acceder a los mismos a través de las Administraciones de Fincas, siendo 
estas el canal de comunicación y nexo necesario para interactuar. 
Fig.  4.2. Tabla número de viviendas construidas  
Fuente: Idescat, a partir del Censo de población y viviendas del INE 
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Se procurará poder acordar mediante las juntas de vecinos correspondientes el poder ofrecer 
un pack cerrado a la “comunidad” por la revisión de todos los contratos de energía eléctrica de 
pisos de la finca. 
De esta manera la administración de fincas se llevará una comisión por sus gestiones y RST 
podrá disponer de forma agrupada un potencial número de clientes.  
El presente producto se planteará a las administraciones de fincas como un servicio a ofrecer 
por ellos para una mejor gestión. 
Dependiendo del número de viviendas que a través de ellos se agrupen, se establecerán 
convenios de colaboración. 
A modo de ejemplo se expone potencial ahorro de reducción de potencia de una vivienda que 
tenga contratado 9,2kW de potencia y sea susceptible de rebajar la potencia contratada a 
7,2kW sin por ello perder ningún tipo de garantías en su calidad de suministro. 
 
 
 
 
 
Como se puede observar por el simple hecho de poder llevar a cabo las gestiones necesarias 
para reducir dicha potencia, supondrá un ahorro anual de 85,92€ anuales por vivienda. 
 
Factura 1 Factura 2 Factura 3 Factura 4 Factura 5 Factura 6 Gasto Anual Gasto Medio
Potencia (kW) 9,2 9,2 9,2 9,2 9,2 9,2 9,2
Consumo (kWh) 476 375 545 608 588 535 521,167
Potencia (€) 33,6613372 44,9697656 56,609532 53,015276 55,7300856 66,7623852 310,75 51,82709217
Consumo (€) 66,029768 49,819875 69,789975 79,390208 75,730284 66,397245 407,16 68,02110983
Impuesto electricidad (€) 5,10 4,85 6,46 6,77 6,72 6,81 36,70 6,13
Alquiler equipos (€) 1,09 1,10 1,12 1,05 1,01 1,11 6,48 1,08
Subtotal 105,88 100,74 133,98 140,22 139,19 141,08 761,09 127,06
IVA 22,23 21,15 28,14 29,45 29,23 29,63 159,83 26,68
Total 128,11 121,89 162,12 169,67 168,42 170,70 920,92 153,74
Factura 1 Factura 2 Factura 3 Factura 4 Factura 5 Factura 6 Gasto Anual Gasto Medio
Potencia (kW) 7,2 7,2 7,2 7,2 7,2 7,2 7,2
Consumo (kWh) 476 375 545 608 588 535 521,167
Potencia (€) 26,3436552 35,1937296 44,303112 41,490216 43,6148496 52,2488232 243,19 40,560333
Consumo (€) 66,029768 49,819875 69,789975 79,390208 75,730284 66,397245 407,16 68,02110983
Impuesto electricidad (€) 4,72 4,35 5,83 6,18 6,10 6,07 33,25 5,55
Alquiler equipos (€) 1,09 1,10 1,12 1,05 1,01 1,11 6,48 1,08
Subtotal 98,19 90,46 121,05 128,11 126,46 125,82 690,08 115,21
IVA 20,62 19,00 25,42 26,90 26,56 26,42 144,92 24,19
Total 118,81 109,46 146,47 155,01 153,01 152,24 835,00 139,41
Fig.  4.3. Tablas comparativas de costes energéticos asociados en una vivienda  
Fuente: Elaboración Propia a partir de datos y precios reales de energia 
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Si ello lo trasladamos a una comunidad de vecinos que es susceptible de replicar el caso en 
diez viviendas por ejemplo, ello supondrá un ahorro superior a 850€, mereciendo en tal caso 
realizar la gestión. 
4.4.2. Producto II. Certificación de Eficiencia Energética 
Certificación de Eficiencia Energética en Edificios Existentes 
Estudio del edificio – vivienda - local.  
Cerramientos –Instalaciones Existentes 
Orientación. Sombras 
Quilificación Energética. Propuestas de Mejora 
Tramitación del certificado frente ICAEN 
Obtención de la Etiqueta Energética 
Coste - Honorarios*  
*Dicho coste en el presente documento se estudiara un valor medio puesto que dependiendo de cada caso podrá 
variar (no es lo mismo una vivienda que un local por ejemplo) 
Del mismo modo que el primer producto, se propone seguir una estrategia de acuerdo y marco 
de colaboración con administradores de fincas para la certificación de eficiencia energética en 
edificios existentes (CEE), siendo esta obligatoria para poder alquilar o vender un inmueble 
desde junio de 2013. 
Dichas certificaciones se realizarán para el alquiler o venta de un piso, local o edificio existente. 
Para ello y como barrera de entrada complementaria es necesario que la persona que realiza 
este tipo de producto este habilitado para ello. En Cataluña, la Generalitat de Catalunya es la 
encargada de gestionar y tramitar dichos certificados y sus técnicos habilitados. 
A día de hoy del total de inmuebles que se ha realizado dicha certificación energética es el 
siguiente: 
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Como se puede ver en la provincia de Barcelona de las más de 2.600.000 viviendas existentes, 
se han certificado como mucho 300.000, representando ello un 11,5% en dos años y 
considerando que en el dato de inmuebles certificados están incluidos también locales, por ello 
se confirma que este producto aún teniendo un importante número de competidores, existe 
recorrido.  
La clave por tanto reside en disponer de buenos cuerdos estratégicos con quienes tienen un 
acceso directo no de forma individualizada sino de forma conjunta. Por ello el motivo de 
pretender alcanzar acuerdos con Administradores de Fincas y asimismo con agentes de la 
propiedad inmobiliaria (API) dichos agentes serán los encargados paralelamente si se dispone 
de un buen acuerdo, de proporcionar a RST potenciales clientes. 
Cabe destacar que paralelamente al hecho de necesitar dicho certificado para la compra-venta 
o alquiler de inmuebles, se está promoviendo desde el Gobierno “bonificar” el Impuesto de 
Bienes Inmuebles (IBI) según la calificación energética del inmueble, afectando ello al total de 
inmuebles y potenciando por tanto el hecho de ser más eficiente para obtener hasta un 20% de 
bonificación. 
Fig.  4.4. Imagen infografía CEE  
Fuente: Generalitat de Catalunya. Datos Junio 2015 
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4.4.3. Producto III –IV. Estudio Instalaciones 
Estudio de las instalaciones viviendas – comercios – comunidades de vecinos 
Revisión de la instalación existente 
Propuesta de mejoras a realizar sobre la instalación existente. 
Acciones potenciales. Inversión prevista 
Ahorro económico i energético potencial 
Resumen de resultados y propuesta de trabajos 
Coste - Honorarios*  
*Dicho coste en el presente documento se estudiara un valor medio puesto que dependiendo de cada caso podrá 
variar (no es lo mismo una vivienda que un local por ejemplo) 
Del mismo modo que el Producto I, se preverá poder acceder a gran número de Clientes a 
través de Administradores de Fincas.  
Cabe destacar por ejemplo el ahorro potencial que se producirá en una comunidad de vecinos 
por el hecho de sustituir toda su iluminación de espacios comunes por tecnología LED. 
Llevado el estudio de una comunidad de vecinos la cual dispone de iluminación convencional, 
comparativamente por el tipo de lámpara utilizada al cabo de 30.000h de funcionamiento se 
obtiene: 
 
  
 
 
Viendo claramente que el hecho de sustituir la iluminación convencional interesa. Asimismo, el 
hecho de modificar la iluminación en este caso de ejemplo, conllevaría la potencial reducción 
de potencia contratada y expuestos resultados de ahorro de ejemplo en el punto 4.2.2.1 en el 
cual se planteaba una reducción de potencia contratada de 2.000W. 
Potencia Vida Útil (h)
Consumo 
(kW/h)
Coste
Necesidades 
(30.000 h)
Coste 
(30.000 h)
Consumo kWh 
(30.000 h)
€/kWh € energia
Coste Total (€) 
(Energia+Lampara)
Halogeno 50W 50 2000 0,05 2 15 30 1500 0,133295 199,94 201,94
Bombilla 50W 50 5000 0,05 1 6 6 1500 0,133295 199,94 200,94
Fluorescente 36W 36 5000 0,036 8 6 48 1080 0,133295 143,96 151,96
Bombilla LED 5W 5 30.000 0,005 8,95 1 8,95 150 0,133295 19,99 28,94
Fig.  4.5. Comparativa coste tipos de iluminación 
 
Fuente: Elaboración Propia a partir de datos reales 
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4.4.4. Producto V. Legalización Instaciones Baja Tensión 
Legalización Baja Tensión 
Revisión de la instalación existente 
Redacción de documentación técnica 
Trabajos de corrección / modificación 
Coste - Honorarios*  
*Dicho coste en el presente documento se estudiara un valor medio puesto que dependiendo de cada caso podrá 
variar (no es lo mismo una vivienda que un local por ejemplo) 
A día de hoy y motivado de la capacidad y experiencia, vinculado a las modificaciones que se 
pudieran suceder en relación al producto anterior, se dispone de capacidad suficiente para 
gestionar la legalización de las mismas instalaciones. 
Mencionar que tanto para este producto como el anterior, en caso de requerirse ejecución de 
trabajos y modificaciones físicas, se dispondrá de una serie de empresas colaboradoras 
homologadas capaces de desarrollar dichos trabajos. 
 
4.4.5. Producto VI. Estudio Potencial Autoconsumo 
Estudio Potencial Autoconsumo.  
Estudio del caso 
Estudio Potencia contratada actual 
Estudio Energía consumida 
Instalación existente 
Instalación de generación 
Inversión. Análisis Potencia a instalar 
Sombras 
Análisis energía generada 
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Costes de mantenimiento de la instalación. 
Hábitos. Ahorro Energético. Resultados. 
Coste - Honorarios*  
*Dicho coste en el presente documento se estudiara un valor medio puesto que dependiendo de cada caso podrá 
variar (no es lo mismo una vivienda que un local por ejemplo) 
Al respecto del presente producto cabe tener en cuenta la actual legislación. A día de hoy 
todavía quedan incertidumbres respecto al Real Decreto 900/2015 de 9 de octubre por el que 
se regula el Autoconsumo de reciente publicación. 
Lo que se pretende con este producto es poder satisfacer parte de la demanda energética de 
viviendas individuales mediante la transformación de la energía que emite el sol en energía 
eléctrica sin vertido a la red de distribución mediante placas solares. 
Actualmente la tecnología en el sector solar fotovoltaico está lo suficientemente evolucionada 
como para ser rentable, incluso ser más rentable que el actual consumo eléctrico mediante los 
sistemas convencionales. 
También es propio comentar que todas las políticas en los países desarrollados y en vía de 
desarrollo se orientan a fomentar los sistemas de generación descentralizada (distribuida o in-
situ) mediante Energías Renovables, esto es, producir la energía (eléctrica en este caso) lo 
más cerca posible de los puntos donde se consume (en este caso nuestras viviendas). De esta 
forma se reduce uno de los 3 costes que mantenemos a través de cualquier compañía eléctrica 
(producción, distribución y comercialización con sus tarifas de acceso) que sería el de 
distribución. 
El nuevo Real Decreto, es bastante coercitivo, aún siendo mínimamente favorable en el campo 
del pequeño consumidor (por debajo de 10 kW de potencia contratada) y por ello a 
continuación se expondrán 3 razones para promover el montar instalaciones domesticas 
fotovoltaica para autoabastecerse de la mayor energía gratuita que nos da la Naturaleza, el Sol: 
 A partir de ahora los consumidores que tengan una potencia igual o inferior a 10 kW 
están exentos del pago del famoso “impuesto al Sol”. Estas potencias engloban la 
gran mayoría de contratos en viviendas particulares. Artículo 7.2) – “No obstante lo 
anterior para los consumidores acogidos a una modalidad de autoconsumo tipo 1 
que tengan contratada una potencia inferior o igual a 10 kW y que acrediten que 
cuentan con un dispositivo que impida el vertido instantáneo de energía a la red de 
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distribución estarán exentos del pago de los estudios de acceso y conexión previstos 
en el artículo 30 del Real Decreto 1048/2013, de 27 de diciembre”. 
 Otro aspecto positivo es que se permite la posibilidad de realizar una instalación 
fotovoltaica de Autoconsumo (recordemos que a diferencia de las instalaciones 
fotovoltaicas aisladas, éstas no necesitan llevar baterías) igualando la potencia 
contratada con nuestra comercializadora. Así, el Real Decreto elimina la limitación 
que existía de instalar un máximo de potencia fotovoltaica igual a la mitad de la 
potencia contratada con la compañía eléctrica, posibilitando que cubramos en mayor 
medida nuestras necesidades de consumo y potencia instalada en casa sin tener 
que invertir en la parte más cara de la instalación, las baterías. Artículo 5.1.a) – “La 
suma de las potencias instaladas de las instalaciones de producción será igual o 
inferior a la potencia contratada por el consumidor.” 
 También subrayar que se “liberaliza” el uso de todo tipo de baterías, permitiendo el 
fomento de nuevas tecnologías en este elemento tan importante en cualquier 
instalación fotovoltaica. Recordemos que actualmente el mayor volumen de inversión 
en desarrollo de tecnología es en el sector de la acumulación o baterías. Se ve que 
en que cada vez más nuestros dispositivos portátiles gozan de mejores autonomías, 
esto es gracias al desarrollo de la tecnología de baterías de ión Litio. El ejemplo más 
famoso es en la implantación de las famosas baterías Tesla y otras de Litio que 
sustituyen a las actuales de Plomo – ácido y que las hacen más duraderas, con 
menor mantenimiento, con mayor capacidad, con menor necesidad de espacio y con 
mejores prestaciones de comunicación online. 
Este es el resumen, a grandes rasgos, de los que se considera los puntos fuertes y ventajosos 
en instalaciones fotovoltaicas de autoconsumo doméstico respecto a la situación anterior al 
Real Decreto. No obstante, por simple inercia en la tendencia de planificación energética 
mundial, los aspectos legales referenciados al sector mejorarán con el paso del tiempo. De 
cualquier forma, una de las mejores inversiones que existen actualmente es la de realizar una 
instalación fotovoltaica en casa. 
En el anexo A se expone el correspondiente estudio de viabilidad de una instalación 
fotovoltaica mediante autoconsumo a modo de ejemplo. 
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4.4.6. Producto VII. Peritajes  
Peritajes para la justificación y reclamación de disconformidades ante Organismos Oficiales 
respecto a la empresa distribuidora de energía. 
Motivado de la experiencia disponible y el marco legislativo existente, se ofrecerá a los clientes 
la posibilidad de realizar peritajes en caso de ser necesario. 
4.4.7. Producto VIII. Proyectos Eléctricos 
Una vez expuestas los diferentes servicios a ofrecer, cabe considerar la capacidad asimismo 
existente para el desarrollo de proyectos eléctricos. Tanto a nivel administrativo como de 
ejecución. 
La formación y experiencia del emprendedor es suficiente como para poder ofrecer garantías 
respecto a las soluciones técnicas propuestas así como desarrollar y justificar la 
implementación de la misma. 
 
4.5. Agentes Intervinientes 
Estos serán las personas o empresas que a través de ellos nos ayudaran a llegar a los 
potenciales Clientes. 
 De forma esquemática se muestra a continuación 
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Como se puede comprobar, será a través de las A
Propiedad  Inmobiliaria los medios que se utilizaran para poder contactar con Clientes a 
quienes ofrecer los servicios. Ellos serán pues nuestros intervinientes clave los c
beneficiaran proporcionalmente de la buena marcha de nuestros trabajos.
Cabe considerar que mayoritariamente todos los edificios de Barcelona en concreto y Cataluña 
en general, son gestionados por la figura del Administrador de Fincas, el cual ser
clave para el buen desarrollo de la actividad.
A nivel societario RST como ya se ha indicado será formada por dos socios siendo el segundo 
una persona relacionada con el sector inmobiliario.
Fig.  4.6. Diagrama de interacción con colaboradores clave
DIAGRAMA DE INTERACCIÓN CON COLABORADORES CLAVE
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4.6. Capacidad de Producción 
La empresa tiene prevista iniciar la actividad con una capacidad de producción tal que sea 
capaz de cubrir la demanda prevista de acuerdo con el crecimiento estimado en el Plan de 
Ventas. 
Inicialmente, se dispondrán de los medios  técnicos y humanos necesarios para trabajar y 
llegar a satisfacer todos los encargos previstos. 
 
 
 
Como se puede comprobar, a lo largo del primer año se iniciará la actividad y teniendo en 
cuenta el crecimiento previsto en caso de saturación o puntas de trabajo, se considerará la 
alternativa de contratar un apoyo técnico puntual para poder entregar los encargos en tiempo y 
forma. 
Se considera la hipótesis que desde el punto de vista de encargos, cada año se conseguirá 
entregar el 100% de los trabajos a realizar. 
A continuación se muestra estimación de tiempos necesarios para hacer cada uno de los 
productos potenciales. 
 
 
UNIDADES PREVISTAS Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Auditoria Documental Contrato de Energía 75 83 87 88 88
Certificación de Eficiencia Energética 110 121 127 130 130
Estudio de la instalación eléctrica en viviendas 80 88 92 94 94
Estudio de la instalación eléctrica comercio - comunidades vecinos 10 11 12 12 12
Legalización Baja Tensión 8 9 9 10 10
Estudio Potencial Autoconsumo 10 11 12 18 27
Peritajes discrepancias compañía eléctrica 15 17 17 19 19
Proyectos Técnicos 5 6 6 7 7
DEDICACIÓN HORA/ACTIVIDAD Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Auditoria Documental Contrato de Energía 4,00 3,70 3,70 3,70 3,70
Certificación de Eficiencia Energética 7,00 6,00 6,00 6,00 6,00
Estudio de la instalación eléctrica en viviendas 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00
Estudio de la instalación eléctrica comercio - comunidades vecinos 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00
Legalización Baja Tensión 24,00 20,00 20,00 20,00 20,00
Estudio Potencial Autoconsumo 25,00 22,00 22,00 22,00 22,00
Peritajes discrepancias compañía eléctrica 12,00 10,00 10,00 10,00 10,00
Proyectos Técnicos 48,00 45,00 45,00 45,00 45,00
Fig.  4.7. Unidades a Producir Previstas 
 
 
Fig.  4.8. Estimación de tiempos necesarios 
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Si se relacionan el volumen previsto de encargos con la dedicación necesaria por cada uno de 
los trabajos a desarrollar se obtiene que a lo largo del cada año sean necesarias las siguientes 
horas de trabajo. 
 
 
 
Estimando una capacidad de trabajo de 22 días cada mes y una dedicación diaria de entre 8,5 
y 9 horas por persona, se obtiene el siguiente índice de saturación: 
 
 
 
Como se puede ver, a partir del tercer año es posible que sean necesario incrementar la 
dedicación de trabajo o en su defecto contar con la colaboración de un técnico de forma 
puntual. 
 
 
 
 
 
DEDICACIÓN POR ACTIVIDAD Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Auditoria Documental Contrato de Energía 300 305 321 327 327
Certificación de Eficiencia Energética 770 726 762 778 778
Estudio de la instalación eléctrica en viviendas 320 352 370 377 377
Estudio de la instalación eléctrica comercio - comunidades vecinos 40 44 46 47 47
Legalización Baja Tensión 192 176 185 200 200
Estudio Potencial Autoconsumo 250 242 254 396 594
Peritajes discrepancias compañía eléctrica 180 165 173 190 190
Proyectos Técnicos 240 248 260 315 315
Total Horas/Actividad 2.292 2.258 2.371 2.630 2.828
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Saturación prevista de carga de trabajo 1,02 1,01 1,00 1,11 1,19
Fig.  4.9. Estimación de tiempos anual 
 
 
Fig.  4.10. Estimación carga de trabajo 
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De forma grafica y comparativa de los productos a desarrollar se prevé dedicar los esfuerzos  
según la siguiente distribución el año 1: 
 
 
Y comparativamente el año 5 se estima: 
 
 
34%
14%
13%
11%
10%
18%
Distribución de Dedicación Prevista Año 1
Certificación de Eficiencia Energética
Estudio de la instalación eléctrica en 
viviendas
Auditoria Documental Contrato de 
Energía
Estudio Potencial Autoconsumo
Proyectos Técnicos
Resto
28%
13%
12%
21%
11%
15%
Distribución de Dedicación Prevista Año 5
Certificación de Eficiencia Energética
Estudio de la instalación eléctrica en 
viviendas
Auditoria Documental Contrato de 
Energía
Estudio Potencial Autoconsumo
Proyectos Técnicos
Resto
Fig.  4.11. Distribución dedicación de tiempo anual 
 
Fig.  4.12. Distribución dedicación de tiempo anual 
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Pudiendo notar un incremento considerable en lo que se refiere a estudios relacionados con el 
Autoconsumo de energía eléctrica. 
Ello es así debido a que se estima que en un marco temporal tienda a estabilizarse 
definitivamente la legislación al respecto. 
4.7. Recursos humanos necesarios en la operación. Mano de 
Obra directa 
Como se ha expuesto, el emprendedor será la mano de obra directa prevista para la ejecución 
de trabajos, contando así mismo apoyo puntual de algún técnico de confianza que ayude en 
puntas puntuales. 
Inicialmente se prevé el siguiente coste: 
 
 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Personal 19.347,60 22.200,00 22.200,00 22.200,00 22.200,00 
SS 8.252,40 8.252,40 8.252,40 8.252,40 8.252,40 
 
 
4.8. Mano de Obra indirecta de NO producción 
Asociado a las necesidades de apoyo para la captación de encargos, se trabajará 
conjuntamente de la mano de agentes de la propiedad horizontal y administradores de fincas 
los cuales por su apoyo en la obtención de encargos obtendrán una compensación económica. 
Dicha compensación se estima en: 
 
 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Total Coste Variable Comercial 8.212,50 9.883,50 10.896,56 12.328,56 13.098,06 
 
 
Fig.  4.13. Estimación de costes mano obra directa 
 
 
Fig.  4.14. Estimación de costes colaboradores 
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4.9. Espacio de trabajo y suministros exteriores 
En el momento de estudiar el emplazamiento final donde ubicar la empresa, obviamente se 
estudiará que la oficina donde se vaya a ubicar disponga de los siguientes suministros: 
Electricidad: La energía eléctrica será fundamental para el funcionamiento de la planta, 
por ello será un aspecto clave el hecho de que la red de distribución de energía 
eléctrica tenga la capacidad suficiente como para abastecer las necesidades que se 
prevean de acuerdo con el proyecto de implantación. 
Agua: Asimismo es requisito indispensable que la oficina disponga de toma de agua 
para cubrir sus necesidades. 
Telefonía: Es imprescindible que la nave donde se implante la empresa disponga de 
una red de comunicaciones digitales de alta capacidad y fiabilidad. Actualmente las 
operaciones se reflejan principalmente por internet y por telefonía móvil, haciéndose por 
ello imprescindible el uso de las mismas. 
Como se ha expuesto, el espacio de trabajo estará ubicado en un despacho con servicios 
profesionales compartidos que obviamente dispone de todas estas necesidades resueltas. 
4.10. Proveedores 
Para el correcto desarrollo de los trabajos previstos, es necesario disponer de materiales y 
suministros que serán facilitados por diferentes proveedores. Dichos proveedores serán 
pequeños o medianos mayoristas los cuales debido a la poca fuerza negociadora, se estima 
inicialmente que serán facturados y pagados al contado. Por un hecho de fijar un peor 
escenario se toma la premisa que todo lo que se compra, se pagará al contado. 
4.11. Homologaciones y colegiaciones 
Ligado a las competencias profesionales necesarias para desarrollar la actividad (barrera de 
entrada), es necesario estar colegiado en el correspondiente colegio de ingenieros técnicos y 
estar en posesión de la correspondiente póliza de responsabilidad civil. 
De no ser así el emprendedor no podrá desarrollar su actividad correctamente. 
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Asimismo para poder realizar gestiones frente la Generalitat de Cataluña será necesario estar 
habilitado y homologado por su parte y estar inscrito en el correspondiente registro como 
técnico competente. 
4.12. Competidores 
Serán aquellos que actúan sobre los mismos clientes nuestros potenciales capaces de ofrecer 
alguno o parte de algún producto que desde RST se ofrece. 
El estudio de la competencia referida en la eficiencia energética, y el autoconsumo, pasa 
obligatoriamente por comprender como ésta está estructurado la parte del sector eléctrico 
dirigido a estas materias. 
La principal ley que las regula y por las que todas las empresas del sector se rigen es la Ley 
24/2013, de 26 de diciembre, del sector eléctrico. 
4.12.1. Compañías de suministro de energía 
Serán aquellas empresas las cuales comercializan la energía a nuestros potenciales clientes. 
Las empresas comercializadoras de energía en Cataluña son: 
Comercializadoras de último recurso: 
Endesa energía XXI, SL 
  
Iberdrola comercialización último recurso SAU 
  
Gas Natural S.U.R, SDG SA 
  
Hidrocantábrico Energía Último Recurso SAU 
  
EON Comercializadora de último recurso, SL 
   
Comercializadoras de mercado libre con presencia en Cataluña 
Bassols Energía Comercial, SL 
Som Energia, SCCL 
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Comercializadora LERSA, SL 
Electracomercial Centelles, SL 
Endesa Energía, SAU 
Eon Energia, SL 
Estabanell y Pahisa Mercator, SA 
Factor Energía, SA 
Hidroelectrica del Valira, SL 
Iberdrola, SA 
Naturgas Energía Comercializadora, SAU 
Nexus Energía, SA 
Unión Fenosa Comercial, SL 
Hidrocantábrico Energía, SAU 
Alpiq Energia España, SAU 
 
Siendo estas empresas las responsables de comercializar energía a todos nuestros Clientes 
potenciales ya la hora ofrecer servicios similares a los que nosotros podemos ofrecer. 
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5. Previsión de Ventas 
5.1. Características del mercado 
Previamente a enfocar la previsión de ventas, se estudió que características tenía el mercado 
potencial a abarcar. 
El Modelo de mercado que se ha decidido seguir es el de Mercado Segmentado, enfocándose 
en un segmento de clientes muy específicos. Este modelo selecciona un único segmento de 
población y se dirigirán todos sus esfuerzos hacia él. 
Los principales motivos de esta decisión son: 
• El producto tienen unas características especiales para triunfar en este segmento. 
• Los recursos son limitados y sólo pueda atender un segmento. 
• La empresa aspira a convertirse en referente por su mayor conocimiento de las necesidades 
del consumidor. 
• La empresa aspira a establecer una reputación especial como empresa especializada en este 
sector para un determinado Cliente. 
• El segmento de clientes escogido es bastante grande y al mismo tiempo estable. 
Los riesgos de seguir el modelo de Mercado Segmentado, conlleva las siguientes dudas que se 
conocen y asumen: 
• Si la situación económica cambia, el segmento podría reducirse y reducir su principal fuente 
de ingresos. 
• La posible entrada de un nuevo competidor con una propuesta de valor que supla mejor la 
necesidad detectada y que nos saque del mercado. 
Cuando la evolución de la empresa y los recursos lo permitan, la empresa puede tomar la 
decisión de operar en más de un segmento. 
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5.2. Previsión de Ventas 
Llegado a este punto y teniendo en cuenta el número de Clientes potenciales existentes y 
expuestos a lo largo del documento, se realizó las siguientes estimaciones como previsión de 
ventas.  
Cabe estudiar la estimación de ventas potenciales que se pueden suceder, teniendo en cuenta 
la ubicación definida se estima que a nivel de Clientes potenciales existen: 
Número de viviendas cuantificadas en Cataluña: 
 
 
Familiares 
principales 
Familiares no principales 
Total 
 
secundarias vacías otros 
Cataluña 2.944.944 470.081 448.356 918.437 3.863.381 
 
 
Como se puede observar en Cataluña existen más de 3.800.000 viviendas las cuales ubicadas 
en el área metropolitana de Barcelona hay más de 2.200.000 viviendas, es decir, se concentra 
casi el 60% de viviendas en un radio de muy cómodo alcance desde Barcelona. 
Se ha estimado la siguiente previsión de encargos, los cuales referidos al total de viviendas se 
refleja el porcentaje que supone, son mínimos y por tanto se consideran como alcanzables 
siempre y cuando se disponga de una buena relación comercial con los correspondientes 
administradores de fincas. 
  
 
 
Y considerando los siguientes precios mínimos por unidad de encargo, 
UNIDADES PREVISTAS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 TOTAL
Auditoria Documental Contrato de Energía 75 83 87 88 88 421
Certificación de Eficiencia Energética 110 121 127 130 130 617
Estudio de la instalación eléctrica en viviendas 80 88 92 94 94 449
Estudio de la instalación eléctrica en comercios - 10 11 12 12 12 56
Legalización Baja Tensión 8 9 9 10 10 46
Estudio Potencial Autoconsumo 10 11 12 18 27 78
Peritajes discrepancias compañía eléctrica 15 17 17 19 19 87
Proyectos Técnicos 5 6 6 7 7 30
Fig.  5.1. Viviendas en Cataluña 
 
Fuente: Idescat, a partir del Censo de población y viviendas del INE. 
Datos 2011 
Fig.  5.2. Previsión de encargos anual 
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Se espera la siguiente evolución en las ventas: 
 
 
 
 
PRECIO MINIMO DE VENTA DE SERVICIOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Auditoria Documental Contrato de Energía 110,00 120,00 126,00 126,00 126,00
Certificación de Eficiencia Energética 130,00 135,00 141,75 141,75 141,75
Estudio de la instalación eléctrica en viviendas 40,00 45,00 47,25 47,25 47,25
Estudio de la instalación eléctrica en comercios - comunidades de vecinos 300,00 330,00 346,50 346,50 346,50
Legalización Baja Tensión 500,00 550,00 577,50 577,50 577,50
Estudio Potencial Autoconsumo 600,00 700,00 735,00 735,00 680,00
Peritajes discrepancias compañía eléctrica 400,00 450,00 472,50 472,50 472,50
Proyectos Técnicos 2.000,00 2.200,00 2.310,00 2.310,00 2.310,00
VOLUMEN VENTAS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Auditoria Documental Contrato de Energía
8.250,00 9.900,00 10.914,75 11.133,05 11.133,05
Certificación de Eficiencia Energética
14.300,00 16.335,00 18.009,34 18.369,52 18.369,52
Estudio de la instalación eléctrica en viviendas
3.200,00 3.960,00 4.365,90 4.453,22 4.453,22
Estudio de la instalación eléctrica en comercios -
comunidades de vecinos 3.000,00 3.630,00 4.002,08 4.082,12 4.082,12
Legalización Baja Tensión
4.000,00 4.840,00 5.336,10 5.775,00 5.775,00
Estudio Potencial Autoconsumo
6.000,00 7.700,00 8.489,25 13.230,00 18.360,00
Peritajes discrepancias compañía eléctrica
6.000,00 7.425,00 8.186,06 8.977,50 8.977,50
Proyectos Técnicos
10.000,00 12.100,00 13.340,25 16.170,00 16.170,00
Total Volumen Ventas 54.750,00 65.890,00 72.643,73 82.190,40 87.320,40
0 €
20.000 €
40.000 €
60.000 €
80.000 €
100.000 €
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Fig.  5.3. Previsión de precios mínimos 
 
 
Fig.  5.5. Evolución gráfica de las ventas 
 
 
Fig.  5.4. Evolución de las ventas 
 
 
Evolución gráfica previsión de ventas 
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Distribuyéndose el peso por según que producto de la siguiente forma: 
 
 
 
Y previendo evolucionar a la siguiente distribución: 
 
 
 
Comprobándose que la voluntad e intención es incrementar la actividad hacia los productos 
relacionados con el Autoconsumo. 
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Resto
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Fig.  5.6. Distribución de ventas por producto Año 1 
 
 
Fig.  5.7. Distribución de ventas por producto Año 5 
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6. Plan Económico y Financiero 
6.1. Inversión inicial y plan  de inversiones 
Las inversiones necesarias para el establecimiento de la empresa, vendrán de dos fuentes de  
financiación diferente: 
1. La aportación de los socios que servirá para establecer la empresa en su fase inicial, 
adquirir las bases del sistema productivo y los equipamientos técnicos necesarios 
para la producción. 
2. Los costes de la actividad productiva, serán financiados a corto plazo con entidades 
financieras. 
6.1.1. Inversión inicial de establecimiento de la actividad 
 
INVERSIÓN DE INICIO DE LA ACTIVIDAD 
CONCEPTO VOLUMEN INVERSIÓN 
TRAMITES DE ALTA ACTIVIDAD 2,050.00 € 
 1º Registrar el nombre de la empresa (Registro Mercantil Central) 75.00 € 
 2º Redacción de los Estatutos Sociales 350.00 € 
 3º Abrir una cuenta bancaria y hacer las aportaciones de los socios 100.00 € 
 4º Escritura pública de la constitución 300.00 € 
 5º Liquidación del Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales 100.00 € 
 6º Obtención del NIF (provisional) y  alta en el IAE 150.00 € 
 7º Inscripción Registro Mercantil, legalización y sellado de libros 275.00 € 
 8º Obtención del N.I.F. definitivo 75.00 € 
 9º Inscripción en la cámara de comercio 625.00 € 
TOTAL 2.050,00 € 
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6.1.2. Inversión inicial en equipamientos generales 
 
INVERSIÓN INICIAL EN EQUIPAMIENTOS GENERALES 
CONCEPTO VOLUMEN INVERSIÓN 
VEHICULO 11.850,00 € 
1x Smart Eléctrico 11.850,00€ 
EQ. INFORM. y MAT. OFICINA 2.800,55 € 
1 x Equipo informático portátil 1.263,21 € 
1 x Impresoras multifunción  197,50 € 
1 x Monitor 236,21 € 
1x Disco Duro Externo 86,11 € 
1 x Teléfono móvil  631,21€ 
1 x Tablet iPad 386,31 € 
APLIC. INFORMATICAS 4.740,00 € 
1 x Software de diseño 1,010.00 € 
1 x Software de calculo 3.430.00 € 
1 x Software ofimática (office) 300.00 € 
HERRAMIENTAS 900,00 € 
TOTAL 20.291,55 € 
 
6.1.3. Plan de inversiones: justificación de la financiación del activo corriente 
De acuerdo con lo descrito en apartados anteriores, se ha previsto una aportación inicial por 
socio de 12.000 €, que se desembolsarán en su totalidad al inicio de la actividad. 
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6.2. Política de amortización elementos de inmovilizado 
A continuación, se define la política de amortización de la empresa. En primer lugar, cabe 
comentar que se ha dividido el inmovilizado en cuatro grupos diferentes. 
1. Vehículo 
2. Equipos Informaticos y material de oficina 
3. Aplicaciones Informáticas 
4. Herramientas 
En todos los casos, se ha seleccionado un tipo de amortización lineal en que dependiendo del 
elemento va de 1 a 5 años, excepto la partida herramientas, que es pequeño material que se 
ha decidido no amortizar. 
6.2.1. Tablas de amortización Vehículo 
 
  
Precio de 
venta IVA Coste 
  Vehículo eléctrico 15.000,00 3.150,00 11.850,00 
  
      Cuadro amortización 
     Valor de adquisición 11.850 
    Transporte 0 
    Instalación 0 
    Precio de Adquisición 11.850 
    Años a amortizar 5 
    Valor residual 2.000 
    
      AMORTIZACION 
MATERIALES 
 
11.850 
   
        Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Cuota Anual 1.970 1.970 1.970 1.970 1.970 
Amortización Acumulada 1.970 3.940 5.910 7.880 9.850 
Valor Neto 9.880 7.910 5.940 3.970 2.000 
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6.2.2. Tablas de amortización Eq. Inform. Y Mat. Oficina 
 
  Precio de venta IVA Coste 
 Ordenador 1.599,00 335,79 1.263,21 
 
     Cuadro amortización 
    Valor de adquisición 1.263 
   Transporte 0 
   Instalación 0 
   Precio de Adquisición 1.263 
   Años a amortizar 3 
   Valor residual 0 
   
     
 
  Año 1 Año 2 Año 3 
 
Meses 12 12 12 
 
Cuota Anual 421 421 421 
 
Amortización Acumulada 421 842 1.263 
 
Valor Neto 842 421 0 
 
 
 
  Precio de venta IVA Coste 
Impresora HP Officejet 250,00 52,50 197,50 
    Cuadro amortización 
   Valor de adquisición 198 
  Transporte 0 
  Instalación 0 
  Precio de Adquisición 198 
  Años a amortizar 2 
  Valor residual 0 
  
    
 
  Año 1 Año 2 
 
Meses 12 12 
 
Cuota Anual 99 99 
 
Amortización 
Acumulada 99 198 
 
Valor Neto 99 0 
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  Precio de venta IVA Coste 
 Monitor 299,00 62,79 236,21 
 
     Cuadro amortización 
    Valor de adquisición 236 
   Transporte 0 
   Instalación 0 
   Precio de Adquisición 236 
   Años a amortizar 3 
   Valor residual 0 
   
     
 
  Año 1 Año 2 Año 3 
 
Meses 12 12 12 
 
Cuota Anual 79 79 79 
 
Amortización Acumulada 79 157 236 
 
Valor Neto 157 79 0 
 
 
 
  Precio de venta IVA Coste 
HD portátil 109,00 22,89 86,11 
    Cuadro amortización 
   Valor de adquisición 86 
  Transporte 0 
  Instalación 0 
  Precio de Adquisición 86 
  Años a amortizar 1 
  Valor residual 0 
  
    
 
  Año 1 
 12 Meses 12 
 
 
Cuota Anual 86 
 
 
Amortización Acumulada 86 
 
 
Valor Neto 0 
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  Precio de venta IVA Coste 
Teléfono móvil 799 167,79 631,21 
iPhone6 
   Cuadro amortización 
   Valor de adquisición 631 
  Transporte 0 
  Instalación 0 
  Precio de Adquisición 631 
  Años a amortizar 2 
  Valor residual 0 
  
    
 
  Año 1 Año 2 
 
Meses 12 12 
 
Cuota Anual 316 316 
 
Amortización Acumulada 316 631 
 
Valor Neto 316 0 
 
 
 
  Precio de venta IVA Coste 
Tablet iPad 489,00 102,69 386,31 
    Cuadro amortización 
   Valor de adquisición 386 
  Transporte 0 
  Instalación 0 
  Precio de Adquisición 386 
  Años a amortizar 3 
  Valor residual 0 
  
    
 
  Año 1 Año 2 
 
Meses 12 12 
 
Cuota Anual 193 193 
 
Amortización Acumulada 193 386 
 
Valor Neto 193 0 
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6.2.3. Tablas de amortización Aplic. Informáticas 
 
  Precio de venta IVA Coste 
 Software 6.000,00 1260,00 4.740,00 
 
     Cuadro amortización 
    Valor de adquisición 4.740 
   Transporte 0 
   Instalación 0 
   Precio de Adquisición 4.740 
   Años a amortizar 3 
   Valor residual 0 
   
     
 
  Año 1 Año 2 Año 3 
 
Meses 12 12 12 
 
Cuota Anual 1.580 1.580 1.580 
 
Amortización Acumulada 1.580 3.160 4.740 
 
Valor Neto 3.160 1.580 0 
 
6.2.4. Resumen de las tablas de amortización 
A continuación se muestra una tabla resumen donde se puede observar la amortización anual 
del inmovilizado en su conjunto: 
 
  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Cuota Anual 4.743 4.657 4.050 1.970 1.970 
Amortización Acumulada 4.743 9.401 13.451 15.421 17.391 
Valor Neto 14.647 9.990 5.940 3.970 2.000 
 
6.3. Ingresos y Gastos. 
6.3.1. Cuentas de resultados previsionales. 
A continuación se presenta una previsión para las cuentas de resultados previsionales 
correspondientes a los cinco primeros años desde el inicio de la actividad. 
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De forma gráfica los cinco años quedan de la siguiente forma: 
 
CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Ventas Brutas 66.247,50 79.726,90 87.898,91 99.450,39 105.657,69
IVA 11.497,50 13.836,90 15.255,18 17.259,98 18.337,28
Ventas Netas 54.750,00 65.890,00 72.643,73 82.190,40 87.320,40
1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Coste Bruto Variable de Producción
Energia 727,96 749,80 772,29 795,46 819,33
Telecomunicaciones 658,80 678,56 698,92 719,89 741,49
Materiales 1.022,01 1.052,67 1.052,67 1.052,67 1.052,67
Desplazamientos 2.551,26 2.627,80 2.706,63 2.787,83 2.871,47
Otros 2.500,00 2.575,00 2.575,00 2.575,00 2.575,00
Total Coste  Bruto Variable de Producción 7.460,03 7.683,83 7.805,52 7.930,85 8.059,95
MARGEN BRUTO FABRICACIÓN 47.289,97 58.206,17 64.838,21 74.259,55 79.260,46
Comisiones 8.212,50 9.883,50 10.896,56 12.328,56 13.098,06
Total Coste Variable Comercial 8.212,50 9.883,50 10.896,56 12.328,56 13.098,06
MARGEN BRUTO COMERCIAL 39.077,47 48.322,67 53.941,65 61.930,99 66.162,40
COSTE FIJO DE PRODUCCIÓN IMPUTABLE
Personal 19.347,60 22.200,00 22.200,00 22.200,00 22.200,00
SS 8.252,40 8.252,40 8.252,40 8.252,40 8.252,40
Coworking 1.680,00 1.680,00 1.680,00 3.000,00 3.000,00
CETIB 537,01 537,01 537,01 537,01 537,01
Amortización de Equipos 2.773,43 2.687,32 2.079,81 0,00 0,00
Otros 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
Total costes fijos de producc. Imputables 38.590,44 41.356,73 40.749,22 39.989,41 39.989,41
MARGEN DE CONTRIBUCIÓN 487,03 6.965,94 13.192,43 21.941,58 26.172,99
COSTE FIJO COMERCIAL NO IMPUTABLE
Amortizacion estructura (Vehiculo) 1.970,00 1.970,00 1.970,00 1.970,00 1.970,00
Total costes fijos no Imputables (estruct) 1.970,00 1.970,00 1.970,00 1.970,00 1.970,00
RESULTADO DE EXPLOTACIÓN -1.482,97 4.995,94 11.222,43 19.971,58 24.202,99
Gastos financieros 3.600,00 3.360,00 3.000,00 2.760,00 2.520,00
BAI -5.082,97 1.635,94 8.222,43 17.211,58 21.682,99
(Acumulado Bases Imponioble Negativas) -5082,97 -3447,02 4775,41
- Previsión impuesto s/Beneficios (35%) 1.671,39 6.024,05 7.589,05
BENEFICIO o RESUTADO  NETO -5.082,97 1.635,94 6.551,04 11.187,53 14.093,94
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Fig.  6.1. EBITDA + Costes 
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6.4. Cálculo de los puntos muertos o de equilibrio. 
A continuación se calculará el punto de equilibrio que nos proporcionará los niveles de 
facturación necesarios para cubrir los gastos fijos y variables derivados de este volumen de 
negocio. De la separación de los costes fijos, de los costes variables y con el precio de venta, 
determinaremos el punto muerto o de equilibrio (Qe).  
Al existir diferentes precios según el tipo de servicio prestado, se ha tomado un valor  medio de 
precio de servicio. 
 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
VT = ventas totales 54.750,00  65.890,00  72.643,73  82.190,40  87.320,40  
Q = cantidad 96,69  116,36  122,18  138,24  148,58  
Pu = precio unitario (medio) 566,25  566,25  594,56  594,56  587,69  
COSTES VARIABLES 
          
CV = costes variables 15.672,53  17.567,33  18.702,08  20.259,41  21.158,01  
CVu = Costo variable unitario 162,09  150,97  153,07  146,56  142,40  
COSTES FIJOS 
          
CF = costes fijos 38.590,44  41.356,73  40.749,22  39.989,41  39.989,41  
Cfu = Costo fijo unitario 399,12  355,41  333,52  289,28  269,14  
CT = costes totales 54.262,97  58.924,06  59.451,30  60.248,82  61.147,42  
Cu = coste unitario 561,21  506,39  486,59  435,84  411,54  
M = Margen 487,03  6.965,94  13.192,43  21.941,58  26.172,98  
Mu = margen unitario 5,04  59,86  107,97  158,72  176,15  
Qe = CF / (Pu - CVu) 95,48  99,59  92,30  89,26  89,81  
 
De forma gráfica de los puntos muertos o de equilibrio calculados en la tabla anterior, 
6.4.1. Punto de equilibrio AÑO 1 
 
AÑO 1 VENTAS Qe 
Q Ventas 0 97  95  
Ventas (€) 0 54.750  54.068  
CV (€) 0 15.673  15.477  
CF (€) 38.590 38.590  38.590  
CT (€) 38.590 54.263  54.068  
Beneficio (EBITDA) -38.590 487  0  
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Las ventas serán ligeramente superiores al punto de equilibrio, y aunque esto no es suficiente 
para generar un resultado positivo, sí que sitúa la actividad de la empresa en un punto donde 
las ventas se encuentran a la derecha (por encima) del punto de equilibrio. 
 
 
 
6.4.2. Punto de equilibrio AÑO 2 
 
AÑO 2 Qe VENTAS 
Q Ventas 0 100  116  
Ventas (€) 0 56.392  65.890  
CV (€) 0 15.035  17.567  
CF (€) 41.357 41.357  41.357  
CT (€) 41.357 56.392  58.924  
Beneficio (EBITDA) -41.357 0  6.966  
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Fig.  6.2. Representación Gráfica Pto Equilibrio Año 1 
 
Fig.  6.3. Representación Gráfica Pto Equilibrio Año 2 
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Las ventas y el número de unidades vendidas, está un 17% por encima del punto de equilibrio. 
6.4.3. Punto de equilibrio AÑO 3 
 
AÑO 3 Qe VENTAS 
Q Ventas 0 92  122  
Ventas (€) 0 54.877  72.644  
CV (€) 0 14.128  18.702  
CF (€) 40.749 40.749  40.749  
CT (€) 40.749 54.877  59.451  
Beneficio (EBITDA) -40.749 0  13.192  
 
 
 
Las ventas y el número de unidades vendidas, está un 32% por encima del punto de equilibrio. 
6.4.4. Punto de equilibrio AÑO 4 
 
AÑO 4 Qe VENTAS 
Q Ventas 0 89  138  
Ventas (€) 0 53.071  82.190  
CV (€) 0 13.082  20.259  
CF (€) 39.989 39.989  39.989  
CT (€) 39.989 53.071  60.249  
Beneficio (EBITDA) -39.989 0  21.942  
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Fig.  6.4. Representación Gráfica Pto Equilibrio Año 3 
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Las ventas y el número de unidades vendidas, está un 55% por encima del punto de equilibrio. 
6.4.5. Punto de equilibrio AÑO 5 
 
AÑO 5 Qe VENTAS 
Q Ventas 0 90  149  
Ventas (€) 0 52.778  87.320  
CV (€) 0 12.788  21.158  
CF (€) 39.989 39.989  39.989  
CT (€) 39.989 52.778  61.147  
Beneficio (EBITDA) -39.989 0  26.173  
 
 
 
Las ventas y el número de unidades vendidas, está un 65% por encima del punto de equilibrio. 
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Fig.  6.5. Representación Gráfica Pto Equilibrio Año 4 
 
Fig.  6.6. Representación Gráfica Pto Equilibrio Año 5 
 
 
Punto de Equilibrio Año 4 
Punto de Equilibrio Año 5 
Proyecto: Estructura y modelo de negocio basado en la aplicación de medidas de eficiencia energética
Autor: Joan J. Segura Soler 
6.4.6. Evaluación de la variación del punto de equilibrio y las ventas
La representación del % de ventas por encima del punto de equilibrio durante los cinco años 
iniciales de la actividad, muestra que tras el punto de inflexión de
niveles olgados para generar beneficios en la empresa.
 
 
6.5. Balances de Situación Previsional.
A continuación se presentan los balances de situación provisional elaborados para los cinco 
primeros años de vida de la empresa. En primer lugar, balance de situación en el momento de 
creación de la compañía: 
Una vez realizado el balance en el momento de
el balance en el momento de inicio de la actividad.
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Y seguidamente, realizados los balances previos, se presentan los balances de situación 
previsional de la empresa para los años 1 a 5: 
BALANCE EN EL MOMENTO DE INICIO DE ACTIVIDAD
ACTIVO PASIVO
Gastos Inicio actividad 2.050,00 Capital Social 24.000,00 
Inmovilizado inmaterial Reservas
Resultados
Aplicaciones informáticas 4.740,00 
Patrimonio neto (fondos propios) 24.000,00 
Inmovilizado material
Equipos Informáticos 2.800,55 
Vehiculo 11.850,00 Préstamos a largo plazo
Herramientas 900,00 Pasivo no corriente 0,00 
Activo no corriente bruto 22.340,55 
Amortización acumulada
Activo no corriente 22.340,55 
Disponible (Cajas y Bancos) 1.659,45 Hacienda Pública y Seg. Social    
Activo corriente 1.659,45 Pasivo corriente 0,00 
TOTAL ACTIVO     24.000,00 TOTAL PASIVO                 24.000,00 
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BALANCE AÑO 1 (a 31-12-2016)
ACTIVO PASIVO
Gastos Inicio actividad 2.050,00 Capital Social 24.000,00 
Inmovilizado inmaterial Reservas
(129) Resultados -5.082,97 
Aplicaciones informáticas 4.740,00 
Patrimonio neto (fondos propios) 18.917,03 
Inmovilizado material
Equipos Informáticos 2.800,55 
Vehiculo 11.850,00 
Herramientas 900,00 Pasivo no corriente 0,00 
Activo no corriente bruto 22.340,55 
Amortización acumulada -4.743,43 
Activo no corriente 17.597,12 
Póliza de crédito         7.239,40 
Descuento bancario     
Realizable (Clientes y deudores) 7.949,70 
Hacienda Pública Deudora IVA            362,14 
Disponible (Cajas y Bancos) 1.659,45 Hacienda Pública y Seg. Social    687,70 
Activo corriente 9.609,15 Pasivo corriente 8.289,24 
TOTAL ACTIVO     27.206,27 TOTAL PASIVO                 27.206,27 
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BALANCE AÑO 2 (a 31-12-2017)
ACTIVO PASIVO
Gastos Inicio actividad 2.050,00 Capital Social 24.000,00 
Inmovilizado inmaterial Reservas
(129) Resultados 1.635,94 
Aplicaciones informáticas 4.740,00 (121.16) Resultados negativos ejercicios anteriores-5.082,97 
Inmovilizado material
Patrimonio neto (fondos propios) 20.552,98 
Equipos Informáticos 2.800,55 
Vehiculo 11.850,00 
Herramientas 900,00 Pasivo no corriente 0,00 
Activo no corriente bruto 22.340,55 
Amortización acumulada -9.400,74 
Activo no corriente 12.939,81 
Póliza de crédito         2.449,04 
Realizable (Clientes y deudores) 9.567,23 
Hacienda Pública Acreed. IVA 0,00 Hacienda Pública Deudora IVA            476,76 
Disponible (Cajas y Bancos) 1.659,45 Hacienda Pública y Seg. Social    687,70 
Activo corriente 11.226,68 Pasivo corriente 3.613,51 
TOTAL ACTIVO     24.166,48 TOTAL PASIVO                 24.166,48 
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BALANCE AÑO 3 (a 31-12-2018)
ACTIVO PASIVO
Gastos Inicio actividad 2.050,00 Capital Social 24.000,00 
Inmovilizado inmaterial Reservas
(129) Resultados 3.104,02
Aplicaciones informáticas 4.740,00 
Inmovilizado material
Patrimonio neto (fondos propios) 27.104,02 
Equipos Informáticos 2.800,55 
Vehiculo 11.850,00 
Herramientas 900,00 Pasivo no corriente 0,00 
Activo no corriente bruto 22.340,55 
Amortización acumulada -13.450,55 
Activo no corriente 8.890,00 
Existencias
Póliza de crédito         
Realizable (Clientes y deudores) 10.547,87 HP acreedora por IS 1.671,39 
Hacienda Pública Acreed. IVA 0,00 Hacienda Pública Deudora IVA            546,40 
Disponible (Cajas y Bancos) 10.571,64 Hacienda Pública y Seg. Social    687,70 
Activo corriente 21.119,51 Pasivo corriente 2.905,49 
TOTAL ACTIVO     30.009,51 TOTAL PASIVO                 30.009,51 
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A la vista de este balance, comentar que a partir del tercer año, se empezarán a repartir 
beneficios, una vez compensadas las pérdidas de ejercicios anteriores. De igual forma se 
deberá preveer la provisión de fondos para el correspondiente pago del Impuesto de 
Sociedades (IS). 
El reparto de dividendos, lo realizaremos de acuerdo con la normativa contable y societaria, 
que obliga a destinar un mínimo de un 20% a reservas legales, hasta alcanzar un valor 
equivalente al 20% del capital social.  Reunidos los socios, se decide llevar a reservas legales 
el total de beneficios. 
 
 
 
REPARTO DE DIVIDENDOS AÑO 3 (15-04-2019)
(129) Resultado 3.104,02 (112) Reserva legal 3.104,02 
(113) Resrva voluntaria 0,00 
BALANCE AÑO 4  (a 31-12-2019)
ACTIVO PASIVO
Gastos Inicio actividad 2.050,00 (100) Capital Social 24.000,00 
Inmovilizado inmaterial (112) Reserva legal 3.104,02 
(113) Resrva voluntaria 0,00 
Aplicaciones informáticas 4.740,00 (129) Resultados 11.187,53 
Inmovilizado material Patrimonio neto (fondos propios) 38.291,54 
Equipos Informáticos 2.800,55 
Vehiculo 11.850,00 
Herramientas 900,00 
Activo no corriente bruto 22.340,55 
Amortización acumulada -15.420,55 Pasivo no corriente 0,00 
Activo no corriente 6.920,00 
Préstamo c.p.          
Existencias Póliza de crédito         
Descuento bancario     
Realizable (Clientes y deudores) 11.934,05 HP acreedora por IS 6.024,05 
Hacienda Pública Acreed. IVA 0,00 Hacienda Pública Deudora IVA            622,23 
Disponible (Cajas y Bancos) 26.771,48 Hacienda Pública y Seg. Social    687,70 
Activo corriente 38.705,53 Pasivo corriente 7.333,98 
TOTAL ACTIVO     45.625,53 TOTAL PASIVO                 45.625,52 
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De nuevo en este ejercicio, se repartes dividendos, pero esta vez el resultado del ejercicio se 
lleva a Reserva Legal hasta llegar al mínimo exigido y el resto a Reserva voluntaria. 
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REPARTO DE DIVIDENDOS AÑO 4 (15-04-2020)
(129) Resultado 11.187,53 (112) Reserva legal 1.695,98 
(113) Resrva voluntaria 9.491,54 
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BALANCE AÑO 5  (a 31-12-2020)
ACTIVO PASIVO
Gastos Inicio actividad 2.050,00 (100) Capital Social 24.000,00 
Inmovilizado inmaterial (112) Reserva legal 4.800,00 
(113) Resrva voluntaria 9.491,54 
Aplicaciones informáticas 4.740,00 (129) Resultados 14.093,94 
Inmovilizado material Patrimonio neto (fondos propios) 52.385,49 
Equipos Informáticos 2.800,55 
Vehiculo 11.850,00 
Pasivo no corriente 0,00 
Herramientas 900,00 
Activo no corriente bruto 22.340,55 
Amortización acumulada -17.390,55 
Activo no corriente 4.950,00 
Préstamo c.p.          
Existencias Póliza de crédito         
Descuento bancario     
Realizable (Clientes y deudores) 12.678,92 HP acreedora por IS 7.589,05 
Hacienda Pública Acreed. IVA 0,00 Hacienda Pública Deudora IVA            674,73 
Disponible (Cajas y Bancos) 43.708,04 Hacienda Pública y Seg. Social    687,70 
Activo corriente 56.386,96 Pasivo corriente 8.951,48 
TOTAL ACTIVO     61.336,96 TOTAL PASIVO                 61.336,97 
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6.6. Tesorería 
6.6.1. Previsión de la tesorería. 
De la preparación de las cuentas de resultados previsionales y los balances previsionales 
tenemos como resultado las necesidades financieras mensualizadas, y de esta forma se podrá 
comprobar si la empresa podrá hacer frente con puntualidad a todos sus compromisos de pago 
o no. El resumen de los saldos de tesorería a final de cada ejercicio es: 
 
 
El manejo del saldo de tesorería se realizará con una entidad financiera, mediante una cuenta 
denominada “póliza de crédito” que nos garantizará el poder hacer frente a los pagos 
generados por la actividad de la empresa durante los primeros años de actividad de la misma. 
6.6.2. Coste de financiación de tesorería. 
El producto financiero de la Póliza de Crédito tendrá las siguientes características: 
• Límite de crédito máximo: -15.000€ (revisable trimestralmente) 
• Coste financieros por crédito dispuesto estimado en: 
 
 
6.7. Medidas de Control. Ratios 
A continuación, se procederá al análisis económico y financiero de la empresa a través de 
algunos ratios obtenidos a partir de los balances de situación previsionales realizados en 
apartados anteriores. 
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre AÑO 1
3.541,78 8.827,17 9.656,49 9.367,43 8.959,30 9.606,69 5.420,21 2.373,75 1.926,52 6.087,07 6.161,69 7.239,40 7.239,40
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre AÑO 2
7.552,78 10.087,70 10.382,91 9.546,70 8.541,31 8.433,77 2.948,50 0,00 0,00 2.302,39 1.979,44 2.449,04 2.449,04
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre AÑO 3
2.026,32 4.103,11 3.895,93 2.602,75 1.109,73 242,57 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre AÑO 4
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre ANO 5
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Gastos financieros 3.600,00 3.360,00 3.000,00 2.760,00 2.520,00
Fig.  6.8. Necesidades de Tesorería Mensualizadas 
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6.7.1. Ratios económicos e interpretación. 
El análisis económico, aporta información sobre la rentabilidad de la empresa y su estructura 
de costes. Es decir, mide las rentabilidades generadas en el desarrollo de la actividad 
empresarial. A continuación, se representan mediante una tabla, los ratios económicos objeto 
de estudio: 
NOMBRE AÑO 
RENTABILIDAD FINANCIERA 
 
100
_
_
_ x
NetoPatrimonio
NetoBeneficioFINANCIERAR =  
Este ratio, nos proporciona el rendimiento del capital propio respecto del beneficio de 
la empresa.  
 
Los primeros dos años no se obtienen Beneficios. A partir del tercer año se 
consiguen beneficios notables que llegan a compensar las pérdidas de los años 
anteriores, de ahí la mejora del valor del año 3. En los años 4 y 5 se estabiliza el 
ratio. 
AÑO 1 
N/A 
AÑO 2 
7,96% 
AÑO 3 
24,17 % 
AÑO 4 
29,22 % 
AÑO 5 
26,90 % 
RENTABILIDAD ECONÓMICA 
 
100
_
_
_ x
totalActivo
NetoBeneficioECONÓMICAR =  
Este ratio, nos proporciona el rendimiento de la inversión en activo respecto del 
beneficio de la empresa.  
 
Los primeros dos años se obtienen pérdidas y el ratio no aplica. El tercer año el ratio 
es muy bueno pues se compensan las deudas acumuladas, conllevando una 
eficiencia alta de los beneficios obtenidos. Los dos años siguientes el ratio se 
estabiliza en valores más normales de rentabilidad. 
AÑO 1 
N/A 
AÑO 2 
N/A 
AÑO 3 
21,83 % 
AÑO 4 
24,52% 
AÑO 5 
22,98% 
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NOMBRE AÑO 
ROI (“Return Of Investment”). 
 
100
_
....
x
totalActivo
IIABROI =  
Este ratio mide la eficiencia con la que la empresa utiliza sus activos disponibles. Los 
resultados obtenidos, crecientes a lo largo del tiempo, nos expresan una correcta 
utilización de los activos. 
 
Se produce efecto similar al de la rentabilidad económica, iniciándose los valores 
positivos en este caso en el año 2. A partir del año 3 el resultado es muy alto debido 
al paso de pérdidas a ganancias en la cuenta de resultados manteniéndose en años 
posteriores. 
AÑO 1 
N/A 
AÑO 2 
20,67 % 
AÑO 3 
37,40 % 
AÑO 4 
43,77 % 
AÑO 5 
39,46 % 
MARGEN COMERCIAL 
 
100.__arg x
Ventas
NetoBeneficio
comercialenM =  
Este ratio, nos indica el beneficio obtenido por cada 100 € vendidos. 
 
El valor obtenido es creciente en el tiempo, por lo que consideramos que el resultado 
obtenido es satisfactorio. 
AÑO 1 
N/A 
AÑO2 
2,48 % 
AÑO3 
9,02 % 
AÑO4 
13,61 % 
AÑO5 
16,14 % 
PLAZO DE COBRO 
360___ x
Ventas
clientesmediosaldo
cobroPlazo =
 
Este ratio, indica el número promedio de días que la empresa tarda en cobrar de sus 
clientes. 
AÑO 1 
53 días 
AÑO2 
53 días 
AÑO3 
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La reducción del Durante el periodo estudiado el plazo de cobro se mantiene estable 
y constante. 
53 días 
AÑO4 
52 días 
AÑO5 
53días 
PLAZO DE PAGO 
360___ x
Compras
sproveedoremediosaldopagoPlazo =  
Este ratio, indica el número promedio de días que la empresa tarda en pagar a sus 
proveedores. 
 
Debido a que inicialmente se prevén todas las compras por parte de la empresa al 
contado, este ratio no aplica. 
AÑO 1 
N/A 
AÑO2 
N/A 
AÑO3 
N/A 
AÑO4 
N/A 
AÑO5 
N/A 
ROTACIÓN EXISTENCIAS 
mediassExistencia
teprecioVentas
sexistenciaRotación
_
cos__
_ =  
Este ratio nos proporciona información de las veces que se tiene que llenar el 
almacén de materia prima.  
 
Al tratarse de una empresa de servicios, inicialmente no se contempla rotación de 
existencias en almacén. 
AÑO 1-5 
N/A 
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6.7.2. Ratios financieros e interpretación. 
Una vez analizados los ratios económicos, se procede a realizar el análisis de los ratios 
financieros.  
El análisis financiero se centra en el estudio de distintos ratios que miden el grado de solvencia 
o insolvencia de las empresas, permitiendo comprobar si la financiación por razón de su coste 
es correcta para mantener un desarrollo estable en condiciónese rentabilidad adecuada. 
Es decir, los principales objetivos del análisis de estos ratios son los de evaluar la capacidad de 
hacer frente a las obligaciones de pago, valorar la independencia financiera de la empresa, 
evaluar su capitalización y comprobar si la empresa se encuentra en equilibrio patrimonial y 
financiero. 
A continuación, se representan mediante una tabla, los ratios financieros objeto de estudio. 
NOMBRE AÑO 
SOLVENCIA 
totalPasivo
totalActivoSolvencia
_
_
=  
El ratio de solvencia nos indica la capacidad de la compañía para hacer frente a las 
obligaciones de pago a largo plazo. 
Los dos primeros años se refleja en el ratio la situación de pérdidas, valores 
cercanos a 1. La tendencia con el tiempo es a incrementar la solvencia de la 
empresa. Los años 4 y 5 se obtienen valores que sugieren recursos ociosos, ya que 
no se ha tomado ninguna decisión estratégica respecto a los beneficios obtenidos al 
ser valores previsionales. 
 
AÑO 1 
1,16 
AÑO 2 
3,11 
AÑO 3 
7,27 
AÑO 4 
5,28 
AÑO 5 
6,30 
LIQUIDEZ 
corrientePasivo
corrienteActivoLiquidez
_
_
=  
 
El ratio de liquidez nos indica la capacidad de la compañía para hacer frente a las 
obligaciones de pago a corto plazo. 
Los valores obtenidos para este ratio, nos dejan ver que la compañía no tendrá 
problemas para hacer frente a sus obligaciones de pago a corto plazo. Nuevamente 
se muestran recursos ociosos a partir del año 3, al no tomar decisiones de inversión 
sobre los beneficios obtenidos. 
AÑO 1 
1,16 
AÑO 2 
3,11 
AÑO 3 
7,27 
AÑO 4 
5,28 
AÑO 5 
6,30 
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TESORERÍA 
corrientePasivo
DisponibleTesorería
_
=  
El ratio de tesorería nos indica la capacidad de la compañía para hacer frente a las 
obligaciones de pago a término inmediato. 
Una vez se consolidan los beneficios a partir del año 3, se aprecia una clara 
capacidad para hacer frente a los compromisos económicos inmediatos. 
Nuevamente se muestran recursos ociosos a partir del año 3 y siguientes, al no 
tomar decisiones de inversión sobre los beneficios obtenidos. 
AÑO 1 
0,20 
AÑO 2 
0,46 
AÑO 3 
3,64 
AÑO 4 
3,65 
AÑO 5 
4,88 
ENDEUDAMIENTO 
totalPasivoPN
totalPasivo
ntoEndeudamie
_
_
+
=  
El ratio de endeudamiento nos indica la cantidad de la deuda, es decir, nos 
proporciona una idea de la capitalización y la independencia financiera de la 
compañía. 
Durante el primer año la situación de endeudamiento es claramente excesiva, pues 
el inicio de la actividad se han realizado tareas con financiación externa. En el año 3 
el ratio se estabiliza en valor normal de endeudamiento. Nuevamente los años 4 y 5 
ofrecen valores que sugieren recursos ociosos. 
AÑO 1 
0,3 
AÑO 2 
0,15 
AÑO 3 
0,10 
AÑO 4 
0,16 
AÑO 5 
0,15 
CALIDAD DE LA DEUDA 
totalPasivo
corrientePasivodeudaCalidad
_
_
_ =  
Este ratio nos proporciona la relación de deuda a corto y a largo plazo. 
El resultado obtenido para este ratio nos deja ver que la empresa tendrá una mala 
calidad de la deuda, llegando a ser toda esta deuda a corto plazo en el último año de 
la previsión. Este parámetro no nos debe preocupar, ya que según el ratio de 
liquidez, la empresa no tendrá problemas para hacer frente a su deuda a corto plazo. 
AÑO 1 
1,00 
AÑO 2 
1,00 
AÑO 3 
1,00 
AÑO 4 
1,00 
AÑO 5 
1,00 
APALANCAMIENTO 
PN
totalActivo
x
BAII
BAI
entoApalancami _=
 
El apalancamiento nos proporciona la relación entre la deuda y los fondos propios de 
la empresa y el efecto de los gastos financieros en la cuenta de resultados. 
En el primer año la calidad de la deuda no es favorable, teniendo un nivel de gasto 
financiero elevado. La tendencia a partir del año 3 es a corregir esta tendencia 
llevando a valores de apalancamiento soportables. 
AÑO 1 
6,75 
AÑO 2 
0,60 
AÑO 3 
0,84 
AÑO 4 
0,85 
AÑO 5 
0.83 
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GASTOS FINANCIEROS 
Ventas
financierogastoNivelfinancieroGasto ___ =
 
Mide el nivel de gasto financiero con respecto a las ventas anuales. 
En general, a excepción del año 1 como consecuencia de la deuda que se genera, 
este valor es adecuado a los intereses de la empresa.  
AÑO 1 
0,066 
AÑO 2 
0,051 
AÑO 3 
0,041 
AÑO 4 
0,034 
AÑO 5 
0.029 
 
6.8. Diagnóstico futuro económico y financiero. 
6.8.1. Test de Altman. 
El test de Altman es una medida cuantitativa que pondera numéricamente y suma cinco 
medidas de rendimiento. El valor obtenido con el test de Altman, permite clasificar a las 
empresas como financieramente sanas o enfermas, según el valor de Z obtenido. 
 
CLASIFICACIÓN DE EMPRESAS SEGÚN EL TEST DE ALTMAN 
VALOR DE Z COMENTARIO 
5 < Z < 10 Valores normales para Z 
3 < Z 
Las empresas con estos valores de Z presentan probabilidad  
relativamente baja de quiebra. 
1,8 < Z < 3 Las empresas con estos valores de Z se sitúan en una zona gris. 
Z < 1,8 
Las empresas con estos valores de Z presentan probabilidad  
relativamente alta de quiebra. 
 
A continuación, se representa mediante la siguiente tabla, los valores del test de Altman 
obtenidos para la empresa. 
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TEST DE ALTMAN 
PARÁMETRO AÑO1 AÑO2 AÑO3 AÑO4 AÑO5 
totalActivo
maniobradeFondoX
_
__1 =  0,05 0,32 0,61 0,69 0,77 
totalActivo
servasX
_
Re2 =  0,00 0,00 0,00 0,07 0,31 
totalActivo
IIABX
_
...3 =  N/A 0,21 0,37 0,44 0,39 
totalpasivocontableValor
capitalmercadoValorX
___
__4 =  0,70 0,85 0,90 0,84 0,85 
totalActivo
VentasX
_
5 =  2,01 2,73 2,42 1,80 1,42 
50,146,033,324,112,1 XXXXXZ ++++=  
Z-SCORE (1968 Pública & Manufac.) 
2,49 4,30 4,93 4,67 4,60 
5998,0442,03107,32847,01717,0 XXXXXZ ++++=  
Z-SCORE (Privada& Manufac.) 
2,34 3,95 4,39 4,06 3,82 
 
Como se puede observar en la tabla anterior, nuestra empresa tendrá una probabilidad 
relativamente baja de quiebra a partir del año 2 (Z>3).  
El test de Altman mide el riesgo de quiebra de la empresa, no tiene mucho sentido analizar los 
años iniciales de una empresa, y si analizar la proyección a 3, 4 y 5 años. 
 
6.9. Análisis proyecto de inversión. Creación de la empresa 
En los siguientes apartados se utilizaran los resultados obtenidos en las cuentas de resultados 
previsionales para realizar el análisis del proyecto de inversión mediante métodos estáticos y 
dinámicos. 
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6.9.1. Cálculo del periodo de recuperación (Pay-back). 
El Pay-back o plazo de recuperación es un método estático de selección de inversiones, y en 
definitiva, es el tiempo que tarda en recuperarse el importe invertido.  
Para calcular el plazo de recuperación o Pay-back, se han sumado y restando los diferentes 
cobros y pagos por orden cronológico, es decir, se utiliza el “cash flow” hasta que la suma sea 
igual o mayor que el importe invertido. El “cash flow” de cada año, vendrá determinado por el 
resultado obtenido en el año más las amortizaciones realizadas durante ese mismo año. 
A continuación, se muestra el cálculo del pay-back de nuestra inversión: 
 
CÁCULO PAY-BACK DE LA INVERSIÓN 
INVERSIÓN INICIAL 24.000,00 € 
CONCEPTO CANTIDAD ACUMULADO 
Cash flow año 1 -5.082,97 € -5.082,97 € 
Cash flow año 2 1.635,94 € -3.447,02 € 
Cash flow año 3 3.104,02 € -343,01 € 
Cash flow año 4 11.187,53 € 10.844,52 € 
Cash flow año 5 14.093,94 € 24.938,46 € 
 
 
Como se puede observar, aplicando este método estático, podemos concluir que durante el 
quinto año se habrá recuperado la inversión realizada. 
 
6.9.2. Cálculo del Valor Actual Neto (VAN). 
El Valor Actual Neto (VAN) es el valor actualizado de todos los cobros, menos el valor 
actualizado de todos los pagos.  
Una inversión será aconsejable si su VAN es positivo, y desaconsejable si su VAN es negativo. 
Si el VAN es igual a cero, la inversión será indiferente. De varias alternativas, la inversión más 
aconsejable será la de un VAN más positivo.  
 
 
Fig.  6.9. Cálculo del pay-back para la inversión 
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La expresión matemática parta el cálculo del VAN es la siguiente: 
∑
=
+
+−=
n
t
ti
FMCVAN
1
0
0 )1(  
Donde:  
 
• C0 es la inversión inicial, 
• n es la vida útil de la inversión, 
• FMt son los flujos monetarios del periodo t, 
• i es la tasa del coste de oportunidad o tasa de actualización. 
 
En la siguiente tabla, se expresan los parámetros utilizados para el cálculo del VAN, realizado 
mediante una hoja de cálculo. Cabe comentar que se han utilizado diferentes valores de la tasa 
de actualización, para obtener el gráfico que se podrá observar a continuación. 
 
CÁCULO VAN DE LA INVERSIÓN 
CONCEPTO CANTIDAD 
Inversión inicial. -24.000,00 € 
Cash flow año 1. -5.082,97 € 
Cash flow año 2. 1.635,94 € 
Cash flow año 3. 3.104,02 € 
Cash flow año 4. 11.187,53 € 
Cash flow año 5. 14.093,94 € 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fig.  6.10. Parámetros utilizados para el cálculo del VAN 
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VALOR ACTUAL NETO (VAN) 
 
 
 
Después de los diferentes cálculos de VAN realizados, podemos concluir que la inversión será 
rentable para valores de la tasa de actualización menores del 2,25%, ya que para todo este 
rango de valores, el VAN es siempre positivo, por lo que aconseja realizar la inversión. 
 
6.9.3. Cálculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR). 
La Tasa Interna de Retorno o Tasa Interna de Rentabilidad (TIR) es aquella tasa de 
actualización que hace que el Valor Actual Neto (VAN) de una inversión sea cero. 
Según este método, una inversión será rentable si su TIR es igual o mayor que el tipo de 
interés mínimo que se desea obtener. Si es necesario escoger entre varias alternativas, 
siempre nos decantaremos por la que tenga un TIR mayor. 
La expresión matemática parta el cálculo del TIR es la siguiente: 
 
0)1( 01
0
=−
+
+∑
=
C
i
FMn
t
t  
 
-4.000,00
-3.000,00
-2.000,00
-1.000,00
0,00
1.000,00
2.000,00
3.000,00
0,00% 2,50% 5,00%
Fig.  6.11. Representación gráfica del  VAN según la tasa de actualización 
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Donde:  
• C0 es la inversión inicial, 
• n es la vida útil de la inversión, 
• FMt son los flujos monetarios del periodo t, 
• i es la tasa del coste de oportunidad o tasa de actualización. 
A continuación, se expresa el valor de cálculo del TIR, realizado mediante una hoja de cálculo. 
 
CÁCULO TIR DE LA INVERSIÓN 
CONCEPTO CANTIDAD 
Inversión inicial. -24.000,00 € 
Cash flow año 1. -5.082,97 € 
Cash flow año 2. 1.635,94 € 
Cash flow año 3. 3.104,02 € 
Cash flow año 4. 11.187,53 € 
Cash flow año 5. 14.093,94 € 
TIR 2,25% 
 
 
Al obtener este valor para la tasa interna de retorno, superior al Euribor y teniendo en cuenta 
que la inversión se realiza para un desarrollo profesional, se considera que la inversión será 
rentable. 
 
 
 
 
 
 
 
Fig.  6.12. Cálculo del TIR para la Inversión 
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6.10. Valoración del Coste del Estudio de Viabilidad del Modelo 
de Negocio Planteado 
Llegado a este punto, finalmente cabe la opción de valorar el coste que ha supuesto analizar y 
desarrollar la presente idea de negocio. 
Teniendo en cuenta que el presente documento es un estudio para llevar a cabo la empresa el 
propio emprendedor, esta valoración servirá para conocer de primer grado que coste traducido 
a euros ha tenido su propia dedicación. 
Se plantean dos opciones de valoración: 
 
a) Valoración por dedicación. 
Teniendo en cuenta la siguiente dedicación aproximada: 
 
Dedicación (meses) 4 
Días/mes 25 
Dedicación diaria (horas) 3,5 
Total Horas Dedicación Proyecto 350 
 
Y considerando un coste hora de 28€/h, se obtiene que realizar el presente proyecto ha tenido 
un coste personal traducido a euros de 9.800 €. 
Asimismo los costes materiales (copias, papel, encuadernaciones…) han sido de 145 €. 
Resultando por tanto un coste total del estudio valorado en 9.945 €. 
 
b) Valoración por encargo a un tercero. 
Si el estudio del presente modelo de negocio se hubiera encargado a un tercero, se realiza la 
siguiente hipótesis del precio máximo que se hubiera estado dispuesto a aceptar: 
Estimando unos costes asociados de la empresa que realiza el estudio de 4.000 €/mes, y 
teniendo en cuenta una dedicación de 22 días/mes y 8 h/día, se obtiene un coste por hora de 
22,73 €/h, siendo este inferior al propio y resultando un precio teniendo en cuenta la misma 
dedicación y costes de materiales de 8.099 € 
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7. Impacto ambiental del Modelo de Negocio 
La presente estructura de negocio obviamente lleva implícitas una serie de consideraciones 
ambientales puesto que el hecho de  aplicar medidas de eficiencia energética, a su vez de 
resultar una reducción de costes asociados al consumo de energía, llevará asociado 
indirectamente una disminución de emisiones de CO2, por ejemplo. 
A continuación se diferenciarán dos ámbitos de valoración ambiental, una por el propio 
desarrollo de la empresa y otro por las implicaciones indirectas que resulten de la aplicación de 
medidas de eficiencia energética. 
7.1. Efectos Ambientales del Modelo de Negocio 
El propio desarrollo de la empresa, basado en un modelo de asesoría/consultoría, no llevará 
directamente una interferencia representativa desde el punto de vista medioambiental. 
Se procurará ser lo más responsable medioambientalmente posible y se tomaran las siguientes 
medidas, que paralelamente también beneficiarán a la imagen de la propia empresa: 
Ubicación: 
Espacio coworking. Ello conllevará el compartir un espacio con más empresas resultando que 
el aprovechamiento del espacio sea mayor y por ello por ejemplo, se evite tener un despacho 
climatizado sin que no haya nadie. 
Del mismo modo, el espacio coworking donde se implante la empresa, deberá tener una buena 
orientación para el mejor aprovechamiento lumínico de las horas de dia, así como los 
cerramientos y ventanas deberán ser lo suficientemente aislantes para evitar perdidas 
innecesarias en la climatización del espacio. 
Desplazamientos: 
Como se ha desarrollado, el núcleo importante de Clientes potenciales se centra en el área 
metropolitana de Barcelona, ello supondrá que desde el punto de vista económico y ambiental 
la prioridad sea el desplazamiento a pie o en bicicleta o en caso de ser necesario se valorará la 
opción de desplazarse mediante vehículo eléctrico de la empresa. 
Materiales: 
Se procurará minimizar el consumo de materiales de oficina (papel y impresiones innecesarias 
principalmente) Se procurará trabajar de la forma más telemática y virtual posible. 
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7.2. Efectos ambientales derivados de los Productos ofrecidos 
A raíz de los Productos que RST ofrece y se han presentado en el apartado correspondiente, 
se derivarán propuestas de mejora que conllevan directamente una mejora para el 
medioambiente. 
Auditoria Documental Contrato de Energía. 
De dicha auditoria, se desprende si la potencia contratada es coherente con el consumo de 
energía. Una regulación ajustada del termino de potencia, conlleva indirectamente una mejor 
planificación de la energía eléctrica a entregar por las compañías suministradores y por ello 
indirectamente una mejora en el ajuste de emisiones de CO2 que se deriven por el suministro 
de energía. 
Certificación de Eficiencia Energética. 
A través de este servicio y mediante aplicaciones homologadas de software, se valora cuan 
eficiente es una vivienda por ejemplo, traduciendo esta valoración a una estimación de 
necesidades energéticas previstas (kWh/año) y derivado de ello emisiones de CO2 estimadas. 
Asimismo, mediante la recomendación de medidas de mejora se cuantifican en que grado se 
mejoraría dicho consumo de energía y la reducción de emisiones previstas. 
Estudio de la instalación eléctrica. 
Tener una instalación eléctrica optimizada y en buen estado supondrá ser más respetuosos 
con el medioambiente. Un aparato de climatización mal dimensionado u obsoleto, por ejemplo, 
aparte de traducirse en un exceso de consumo de energía eléctrica, se traduce en un exceso 
de emisiones que se podrían evitar renovando el equipo. 
Asimismo, opcionalmente, el hecho de instalar placas de agua caliente sanitaria (ACS) también 
contribuiría al hecho de ahorrar en la generación de emisiones ya que las necesidades 
energéticas se reducirían. 
Legalización Baja Tensión. 
Ello conlleva a tener la instalación según reglamentación y por ello acorde a unos parámetros 
normalizados. Medioambientalmente, su aporte se entiende que directamente no es 
representativo. Únicamente destacar que su gestión telemática ayuda a la reducción de 
desplazamientos y impresión de documentos. 
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Autoconsumo de Energía Eléctrica. 
El Autoconsumo representa el ahorro de emisiones de efecto invernadero de forma local, 
evitando que se generen dichas emisiones para suministrar energía eléctrica ya que las placas 
fotovoltaicas no emiten gases. 
Proyectos Técnicos. 
Resultante de cada caso en dichos proyectos técnicos, se especificarían las medidas 
medioambientales a aplicar tanto en la fase diseño, construcción y puesta en servicio. 
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Conclusiones 
Del trabajo realizado se desprende que actualmente existen nuevas oportunidades de negocio 
asociadas a un mejor aprovechamiento de los recursos existentes.  
Al hecho de que se incrementen los precios de la energía por ejemplo, hace que socialmente 
se deba trabajar para un consumo más eficiente. 
Paralelo a la presente alternativa y modelo de negocio se podrían desarrollar nuevas 
actividades con sinergias las cuales surgen de la innovación tecnológica que hoy en día se 
desarrolla en el sector de la energía. 
Este sector es un sector cambiante y evoluciona constantemente ofreciendo la posibilidad de 
encontrar aquellos aspectos que nos ayuden a mejorar. A ser más eficientes. Hace diez años la 
cultura del LED no tenía cabida en la vida cotidiana de las personas siendo hoy impensable su 
no existencia. 
En un futuro no muy lejano y vinculado al marco europeo veremos modificarse nuestros hábitos 
de generación y consumo domestico pasando muy probablemente por el autoconsumo. Hoy 
todavía no existe un marco regulatorio propio y definitivo pero ello no implica que no se pueda 
estar preparado para poder satisfacer la evolución del propio mercado una vez ello sea posible. 
La tendencia a dia de hoy es pasar de un modelo de generación de energía centralizado y 
consumo distribuido a una generación igual que el consumo distribuido. 
Atendiendo al estudio económico y financiero desarrollado se desprende que actualmente el 
modelo de negocio planteado es factible siendo positivos sus resultados e invitando por ello el 
atrevimiento de poner en marcha dicha propuesta y modelo de negocio sabiendo y teniendo en 
cuenta que para poder lograr con éxito que esta iniciativa funcione es necesario un alto grado 
de especialización en el sector. 
El beneficio esperado y la rentabilidad prevista, aun siendo modestos los resultados, presentan 
suficientes garantías como para poder desarrollarse la presente actividad mediante la creación 
de una pequeña y modesta empresa. 
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Anexo A: Autoconsumo Energético 
A.1 Rentabilidad de las instalaciones fotovoltaicas de 
autoconsumo. Autoconsumo instantáneo. 
En el presente modelo de ejemplo se expondrá un modelo de instalación fotovoltaica de 
autoconsumo. Se explicará el concepto del autoconsumo instantáneo y se hará un análisis 
teórico del comportamiento energético y la amortización de una instalación fotovoltaica de 
autoconsumo de estas características a nivel doméstico.  
Los resultados que se presenten por este análisis serán lo bastante claros por sí mismos y 
permitirán entender mucho mejor lo que supone esta medida para el sector energético y de 
energías renovables 
La finalidad de una instalación solar fotovoltaica de autoconsumo se fundamenta en la 
reducción del consumo de energía de la red, que en su gran mayoría procede de fuentes no 
renovables y contaminantes, viéndolo desde un punto de vista ecológico. Pero lo que más 
efectivo hace que sea el autoconsumo es que toda la energía que se autogenera con la 
instalación fotovoltaica, no se tiene que comprar a la compañía eléctrica. Teniendo en cuenta la 
evolución de los precios de la electricidad, hace que todas las medidas que se encaminen a 
reducir el consumo, sean interesantes y ayuden a que la factura eléctrica se reduzca. 
No obstante, dadas las medidas que pretende tomar el gobierno en relación al autoconsumo 
fotovoltaico, afectan directamente en los potenciales ahorros que pueden producir estas 
instalaciones.  
A.1.1 Autoconsumo Instantáneo 
Una instalación fotovoltaica de autoconsumo instantáneo es una instalación cuya potencia de 
generación en ningún caso supera la potencia consumida por la instalación a la que va a 
abastecer. Es decir, que toda la energía que se produce con la fotovoltaica, se autoconsume 
instantáneamente, para evitar inyectar energía en la red y “regalarla”. Esto supone hacer la 
instalación a medida, ya que hay que tener en cuenta dos aspectos: 
• El perfil horario de consumo de la instalación eléctrica a la que se conectaría la 
fotovoltaica, para obtener cual es la mínima potencia consumida por la instalación en 
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horario diurno a lo largo del año (en el que se puede estar produciendo energía 
solar). 
• El perfil horario de generación de la instalación fotovoltaica, de tal forma que la 
potencia entregada por el inversor nunca supere la potencia consumida por la 
instalación, y por lo tanto nunca se llegue a inyectar energía en la red.  
El determinar el perfil horario de consumo de una instalación puede suponer algunas 
dificultades. En primer lugar hay que instalar sistemas de y monitorizar el consumo durante un 
periodo de tiempo representativo (lo ideal es durante todo un año, ya que el perfil de consumo 
no es el mismo en verano que en invierno). En instalaciones industriales o comerciales (que ya 
de por si tienen unos consumos más elevados), es más fácil determinar este perfil de consumo, 
ya que se conocen los principales receptores y horarios de funcionamiento, ocupaciones y 
demás. En el caso de viviendas es más complicado, ya que es más difícil predecir el consumo, 
al ser el uso es mucho más dispar. No obstante lo mejor siempre es tener históricos de 
consumo con precisión suficiente para conocer la evolución del consumo a lo largo de un día 
en las distintas estaciones del año. 
De forma gráfica, el comportamiento energético de una instalación solar de autoconsumo 
instantáneo sería la siguiente. 
 
 
El autoconsumo instantáneo se traduce en una característica fundamental: las instalaciones 
han de ser más pequeñas. De todas formas, aunque la legislación regulase el balance neutro, 
la potencia de las instalaciones tampoco sería mucho más grande en la mayoría de los casos, 
 
Fig.  A.1. Esquema explicativo del comportamiento energético de una 
instalación fotovoltaica de autoconsumo instantáneo 
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ya que aunque se pueda inyectar energía en la red para luego consumirla gratis, es bastante 
complicado que se pueda generar toda la energía que consume un domicilio con una 
instalación fotovoltaica en su tejado (vivienda con consumo nulo de electricidad). El número de 
paneles necesarios y la superficie necesaria para instalarlos puede ser demasiado grande, 
siendo probablemente asimismo inviable por ser instalaciones demasiado caras, y porque 
pocas casas tienen tanta superficie disponible.  
Para entender esto es necesario tener en cuenta una cosa: aunque no es descabellado 
conseguir una potencia instalada en paneles igual que la potencia contratada por la vivienda, la 
energía consumida en horas nocturnas, y los consumos en días nublados o con poca radiación 
solar, hacen que la potencia instalada en paneles se tenga que sobredimensionar mucho para 
compensarlo.  
La filosofía del presente modelo es hacer instalaciones de una magnitud tal que, permitan una 
reducción del consumo de la vivienda, teniendo unos periodos de retorno de la inversión 
razonables. Y que una vez amortizada la instalación, siga generando ahorros energéticos por 
un periodo de tiempo suficiente. Ya que imaginémonos una cosa: Si la instalación se amortiza 
a los 10 años, y el onceavo año se estropea el inversor o el panel, es necesario renovar la 
instalación. De esa forma no se habrían producido apenas ahorros reales, ya que los que ha 
generado la instalación únicamente han servido para amortizar la inversión.   
A.1.2 Simulación del funcionamiento de una instalación 
solar de autoconsumo instantáneo 
En este apartado, tal y como se ha anticipado anteriormente, se realiza un cálculo teórico del 
funcionamiento de una instalación solar fotovoltaica de autoconsumo instantáneo.  
Se definirán los criterios de cálculo, suponiendo una instalación de 250 W de potencia nominal 
ubicada en la ciudad de Barcelona, por ejemplo. Dicha potencia, como ahora se demostrará, 
cumple los requisitos necesarios para que se considere instalación de autoconsumo 
instantáneo.  
Se partirá de los datos de monitorización del consumo eléctrico realizados para el mes de julio. 
Estos datos se obtienen mediante monitor energético que se instala en el cuadro eléctrico de 
una vivienda. Únicamente los datos estarán basados en el mes de julio, ya que como en la vida 
real es probable que para poder  realizar los cálculos no se disponga de datos de más meses.  
Pág. 110   Memoria 
 
Para hacer la comprobación correcta, habría que tener mediciones de todos los meses del año, 
pero para este ejemplo, se consideran que con los datos del mes de julio serán suficientes. 
La información que permite obtener el monitor energético a través de su aplicación web es un 
histórico de medidas de las potencias instantáneas en cabecera de la instalación eléctrica cada 
minuto. Tal y como se puede apreciar en la siguiente tabla. 
 
 
 
 
En la tabla anterior se muestra un extracto los datos de potencias medidas cada minuto 
durante los días del mes, a lo largo de las 24 horas del día. Se puede apreciar que en la última 
columna se realiza un cálculo de la potencia promedio para todo el mes a lo largo de cada 
minuto del día. De esa forma se puede obtener el perfil de consumo de un día promedio, 
representativo del perfil de consumo del mes de julio, dicho perfil se muestra en la siguiente 
gráfica. 
Fig.  A.2. Extracto de potencias instantáneas en cabecera de la          
instalación eléctrica por minuto 
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Como se puede apreciar en la gráfica, entre las 6 de la mañana y las 8 de la tarde, es la franja 
horaria entre la que hay luz solar a lo largo del año, el punto de mínima potencia consumida es 
a las 7:08, con una potencia media de 270 W. Este es el punto que en este caso determina la 
potencia máxima de la instalación. A lo largo del mes de julio, la instalación de autoconsumo 
instantáneo no puede generar más de 270 W para que no se inyecte energia en la red. 
Por otro lado, hay que tener en cuenta el perfil de generación de la instalación fotovoltaica. 
Supondremos la siguiente instalación, formada por un kit de autoconsumo de 250 Wp, con las 
siguientes características: 
 
• Kit Solar Autoconsumo ELECSOL SIRIO básico 250 Wp.  
Está compuesto por los siguientes elementos: 
o Panel solar de silicio policristalino de 250 Wp XH250P(72). 
o Microinversor de 250 Wn, 230V E-SOLAR 250. 
• 5 Metros de cable solar con clavija de salida, para conectar directamente a cualquier 
toma de corriente.  
 
El precio comercial de este kit es de aproximadamente 475€. En el presente ejemplo se 
utilizará el mismo con este precio concreto, principalmente debido a que la información técnica 
Fig.  A.3. Curva de carga de un día promedio del mes de julio para una 
instalación doméstica 
              
 
 
Pág. 112   Memoria 
 
y el precio son datos de mercado y de fácil acceso. Por supuesto este cálculo se podría hacer 
con cualquier otro producto y precio, siendo el proceso exactamente el mismo.  
Partiendo de esas especificaciones técnicas, procedemos a parametrizar la instalación en un 
software de cálculo de instalaciones solares que tiene una gran fiabilidad y es muy utilizado en 
el sector de la energía renovable. Dicho software es el PVSYST , el cual se puede descargar 
en modo evaluación. 
Introduciendo las características técnicas de módulo e inversor, y configurando la instalación en 
Barcelona, con un único inversor y panel orientado totalmente al sur y a una inclinación de 30º 
respecto a la horizontal (tal y como se define en el Anexo II del Pliego deCondiciones Técnicas 
de instalaciones solares fotovoltaicas del IDAE), el software hace una simulación del 
comportamiento de la instalación a lo largo de todo el año, dando entre otra mucha información 
la siguiente: 
 
 
 
En dicha gráfica se representa la curva de potencia de salida del inversor solar a lo largo del 
día 22 de julio, que se ha comprobado que es el día de dicho mes en que la producción es 
mayor. Como se puede comprobar, la potencia máxima disponible en bornes del inversor es de 
entorno a los 200 W, potencia que es inferior a los 270W de consumo mínimo medio mensual 
de la vivienda en horario solar. Por lo tanto se puede afirmar que la instalación será de 
Fig.  A.4. Curva de generación de la instalación                                        
solar fotovoltaica para el 22 de julio 
Fuente: PVSYST 
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autoconsumo instantáneo, no inyectándose en ningún caso energía a la red. Teniendo que 
hacer esta comprobación a lo largo de los 12 meses del año para asegurarse. 
Asimismo en dicho informe se muestra una gran cantidad de información, resumiéndose la 
siguiente: 
 
o Parámetros de la simulación: Ubicación, orientación, inclinación, datos técnicos de 
paneles e inversores, configuración de los mismos, etc. 
 
o Resultados principales: Energía anual producida por la instalación (kWh/año), 
producción específica (kWh producidos por cada kWp de paneles a lo largo del año), 
factor de rendimiento (PR), producciones normalizadas (gráfico de columnas 
mensuales en las que se muestra la energía perdida en el captador, en el inversor y 
la útil producida), evolución del rendimiento o PR a lo largo del año, balances y 
resultados principales mensuales y anuales... 
 
o Diagrama de pérdidas anuales: Este diagrama muestra la energía en forma de 
radiación total horizontal que le llega al sistema por un lado, y la energía inyectada a 
la red por el inversor por el otro lado. En el camino intermedio, muestra que 
porcentajes de energía se van perdiendo en cada concepto. Es una forma muy 
ilustrativa de ver dónde y en qué cantidad se pierde la energía en el sistema. 
De toda la información proporcionada por el informe, la más interesante es 
 
• Producción total anual: 358 kWh/año.  
o Esta es la producción que se utilizará para calcular la rentabilidad de la 
instalación. 
o Esta es la energía que se autoconsumirá, dejándose de consumir de la red 
eléctrica.  
 
• Factor de Rendimiento: 76%.  
o Esto indica que aunque la potencia pico de los paneles sea de 250Wp y la 
potencia nominal del inversor sea de 250W, la potencia real máxima que 
inyectará la instalación, será un promedio de un 24% inferior. Eso se ha 
podido comprobar en la curva de generación de la instalación solar 
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fotovoltaica que he mostrado antes, en la que se aprecia que la potencia 
máxima generada es inferior a los 200W.    
A.1.3 Cálculo de la rentabilidad teórica de una instalación 
solar de autoconsumo instantáneo 
Llegado a este punto, y partiendo de los datos de producción y de la instalación obtenidos en el 
apartado anterior, se procederá a calcular los ahorros económicos generados por la instalación, 
y el periodo de retorno simple de la inversión.  
 
• Datos de la instalación: Kit Solar Autoconsumo básico 250 Wp. Formado por una panel 
de 250 Wp y un microinversor de 250W. El fabricante garantiza el funcionamiento del 
equipo en 25 años para los paneles y 15 años para los inversores. 
o Precio de la instalación estimado: 475€.  
o Si bien es cierto que en función de las condiciones de instalación es posible que 
sea necesario incurrir en costes extras como por ejemplo: estructura de fijación, 
monitor energético para control de la energía generada, contador eléctrico, 
costes de instalación por parte de un electricista, costes administrativos para 
registro de la instalación, etc. No obstante en el presente cálculo únicamente se 
tendrá en cuenta el precio del kit solar para mayor claridad. 
• Producción de la instalación: 358 kWh/año según PVSYST. 
• Estimación del precio de la energía eléctrica: 0,124985 €/kWh.  
Los resultados obtenidos son los siguientes: 
 
o Ahorro en la factura de la electricidad: 358 kWh/año x 0,124985 €/kWh = 
44,74463 €/año. 
o Amortización de la instalación: 475 € : 44,74463 €/año = 10,615 años. 
o Producción de la instalación hasta agotar garantía del fabricante del inversor: 
358 kWh/año x (15 – 10,615) años = 1.569,54 kWh. 
o Ahorro adicional hasta agotar garantía: 1.569,54 kWh x 0,124985 €/kWh = 
196,843 €. 
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Como se puede apreciar en los cálculos preliminares, la amortización de la instalación, es de 
10 años y medio (lo cual es una amortización razonable para el volumen de la inversión 
necesaria y teniendo en cuenta que la instalación no tiene ningún tipo de subvención ni prima), 
generándose unos ahorros extras de casi 200 euros hasta que caduca la garantía del inversor 
(pero que si se mantiene adecuadamente puede funcionar mucho más tiempo, además de que 
el panel tiene garantía hasta los 25 años, pudiendo funcionar mucho más tiempo también con 
un mantenimiento adecuado). 
Si se obligara a pagar un peaje de respaldo sobre la producción de la instalación (se inyecte 
energía en la red o no), como estaba previsto inicialmente, la amortización pasa a ser de 23 
años, lo cual es totalmente desproporcionado, antes se caducaría la garantía del inversor que 
se amortizaría la inversión.  
Por lo tanto, la conclusión que se puede obtener del presente ejemplo es bien clara: se ha 
comprobado numéricamente y mediante simulaciones fiables, que las instalaciones 
fotovoltaicas de autoconsumo pueden ser entables, y permiten obtener ahorros interesantes en 
la factura eléctrica por sí mismas.  
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